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POVZETEK 
Današnji hiter način življenja in vse bolj naporni dnevni ritmi nas silijo tako v časovno 
izkoriščenost vsakodnevnih kot tudi službenih, delovnih opravil. Ker je življenjska želja 
vsakega posameznika imeti lasten dom, se je na nepremičninskem trgu v naši mladi 
državi precej dogajalo, smo bili v manj kot desetletju priča tudi gibanjem cen navzdol, 
česar do takrat nismo poznali. Ker gre za življenjske prihranke ne samo posameznikov, 
temveč generacij, je iskanje bodisi »doma« bodisi stabilne naložbe v nepremičnino precej 
stresen proces. Zato se je treba v procesu prodaje, nakupa, oddaje, najema, ali bolje 
rečeno, v samem nepremičninskem poslu prilagoditi razmeram na trgu.  
Sam se že več kot dvajset let profesionalno ukvarjam z vsem, kar je povezano z 
nepremičninami, zato sem se tudi v diplomskem delu odločil za podrobnejši vpogled v 
sam proces trženja nepremičnin in prenovo samega postopka, procesa.  
V prvem delu se najprej posvetim opisu in teoretičnim izhodiščem nepremičninskega 
področja na splošno, definiram poslovni proces prodaje nepremičnine, ga prenovim, 
predstavim postopek modeliranja ter simulacijo.  
V drugem delu diplomskega dela se osredotočim na proces prenove poslovnega procesa 
prodaje nepremičnine in ugotavljam, kaj vpliva na izboljšanje procesa prodaje kot take 
tudi s časovnega vidika, ter poiščem vzroke. Opišem namen in cilj diplomskega dela, v 
katerem je skupni imenovalec izboljšanje delovnega procesa z vidika časa, kadrovske 
strukture, kar se na koncu pozna v finančnem smislu. Predstavim tudi teoretična izhodišča 
za izvedbo prenove poslovanja, opredelim poslovne procese in njihovo prenovo ter orodje 
modeliranja poslovnih procesov oziroma simulacije kot sistematičnega in celovitega 
pristopa k doseganju ciljev podjetja. Opišem različne tehnike modeliranja poslovnih 
procesov, za samo izvedbo praktičnega primera pa zaradi preglednosti izberem tehniko 
procesnega diagrama poteka, prenovo obstoječega postopka prodaje nepremičnin pa 
opravim s pomočjo programskega orodja iGrafxProcess. Sama prenova, ali bolje rečeno 
optimizacija poslovnega procesa, je uspela, na praktičnem primeru pa se je izkazalo, da 
današnja informacijska tehnologija zelo pripomore k sami izboljšavi, prav tako tudi 
organizacija delovnih nalog znotraj procesa samega. Zaključim z ugotovitvijo, da se je v 
času napredne tehnologije pokazalo dejstvo, da se človeški faktor in nova tehnologija 
prepletata celo bolj, kot si v resnici mislimo. 
Ključne besede: nepremičnina, nepremičninski trg, prodaja, nakup, oddaja, najem, 
kakovost, pristop, poslovni proces, prenova poslovanja, modeliranje, kader, preglednost, 
strukture, informacijska tehnologija, simulacija, optimizacija, rezultat prenove, praktičen 
primer, izboljšava.  
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SUMMARY 
RENOVATION OF A REAL ESTATE SALE PROCESS PERFORMED BY A SOLE 
PROPRIETOR 
A hasty way of life that we nowadays face and growingly strenuous daily obligations force 
us to efficiently perform our personal and professional tasks. A life-time wish of every 
individual is to have his/her own home and this is why the real-estate market in our 
young country has been very vivid. In less than a decade we have seen price reductions 
in this sector, which was something unknown until then. When searching for a home or 
for a stable investment into a real-estate, this is a very stressful process since life-time 
savings not only of an individual but of whole generations are in question. The process of 
sale, purchase, rental, in short the real-estate business has to adapt to market 
circumstances.  
I have been professionally involved in the real-estate business for over twenty years. This 
is why I have decided to focus my diploma thesis on a more detailed insight into the 
process of real-estate marketing and process renovation. 
The first part provides a description and theoretical starting points of the real-estate 
sector in general, a business process of real-estate sale is defined and renovated, and 
both a modelling process and simulation are illustrated.  
The second part of the diploma thesis is focused on the process of renovation of a 
business process of real-estate sale. I shed some light on how to improve the sales 
process also from the point of view of the time and search reasons for it. The purpose 
and the goal of the diploma thesis are described. The common denominator of my 
diploma thesis is improvement of the working process from the point of view of time and 
personnel structure. At the end, this is reflected in financial terms. Theoretical starting 
points for the implementation of business renovation are presented, business processes 
and their renovation are defined, a modelling tool of business processes or simulation are 
defined as a systematic and integral approach to reaching company’s goals. Various 
modelling techniques of business processes are described. For clarity reasons I chose a 
technique of a process flowchart for the implementation of a practical example. 
Renovation of an existing method of real-estate sale was performed with the 
iGrafxProcess software. The renovation, in fact business process optimisation was 
successful. A practical example has proved that information technology of today 
considerably contributes to the improvement and so does organisation of working tasks 
within the process itself. I conclude with a finding that a human factor and a new 
technology are even more interlinked in the era of advanced technologythan we actually 
think. 
Key words: real estate, real-estate market, sale, purchase, rental, quality, approach, 
business process, business renovation, modelling, personnel, clarity, structures, 
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information technology, simulation, optimisation, renovation result, practical example, 
improvement. 
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1 UVOD 
Nepremičninsko področje je eno izmed najintenzivnejših in kapitalsko močnih področij 
vsake družbe. Že sam pojem pravi, da gre za prostorsko odmerjen del zemeljske površine. 
Se je pa pojem kot tak z razvojem civilizacije precej spreminjal in z njim vrednost, ki so jo 
pred stoletji razumeli le kot ceno proizvodnje, danes pa sta se bolj začel pojavljati 
subjektivna vloga potrošnika in vloga uporabnosti. Če podrobneje pogledamo današnji 
pojem vrednosti, vidimo, da ločimo fizično, socialno, politično, estetsko, duhovno in 
ekonomsko vrednost. In ker je v to zajet praktično celoten spekter človekovega 
udejstvovanja, pomeni, da gre za občutljivo, obsežno in družbeno pomembno področje.  
V primeru Slovenije je nepremičninsko področje zelo intenzivna dejavnost. V vseh letih od 
nastanka države je bil trend gibanja cen vedno navzgor, dokler se ni pred slabimi desetimi 
leti zgodil preobrat. Ker tega niti investitorji niti izvajalci gradenj, kupci, uporabniki itd. 
niso pričakovali, gre na nek način za mejnik v odnosu do stabilnosti naložbe. In s tem je 
povezan tudi sam proces pridobivanja lastništva oziroma celoten postopek 
nepremičninskega posla, ki postaja vedno bolj občutljivo in tudi nadzorovano ter zakonsko 
regulirano področje.  
V obravnavanem primeru gre za postopek prodaje nepremičnine na splošno, za proces 
zamenjave lastnika skozi celoten postopek, ki mora biti za vse udeležence v poslu čim 
manj stresen, čim bolj transparenten, predvsem pa varen. In to je seveda možno izvesti s 
preučitvijo posameznih faz prodaje in njihovo optimizacijo. 
Zato sem si na začetku raziskave zastavil delovno hipotezo, da je z dodatnim 
usposabljanjem zaposlenih in izdatnejšo uporabo sodobnih programskih orodij in oblik 
komunikacije je možno precej skrajšati postopek prodaje nepremičnine.  
Zastavljena teza je uresničljiva v primeru, ko ključni kadri iz komercialnega področja z 
dodatnimi znanji s pravnega in finančnega področja začnejo izvajati tudi nekatere naloge, 
ki so sicer v domeni pravnikov in finančnikov. Dodatno pa lahko zlasti na področju 
oglaševanja izdatneje uporabimo nove medije in orodja, na primer Facebook in ostalo 
svetovno medmrežje. 
Skupni imenovalec ciljev diplomskega dela je izboljšanje delovnega procesa, in sicer 
prikazati bistvene aktivnosti procesa prodaje nepremičnine v izvedbi samostojnega 
podjetnika; na podlagi simulacije v aplikaciji iGrafx dokazati, da je prenova poslovanja 
utemeljena; skrajšati postopek prodaje nepremičnine ter doseči racionalnejši izkoristek 
človeških virov znižanje stroškov pri prodaji nepremičnine. 
 
V teoretičnem delu bo pristop temeljil na osnovi že izvedenih ugotovitev organizacijske in 
tudi informacijske stroke. Glavni vir predstavljajo učbenik Fakultete za upravo Prenova in 
informatizacije delovnih procesov, avtorjev dr. Kovačiča in dr. Pečka, ter pisni viri različnih 
avtorjev kot dopolnilo glavnemu viru. 
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Za praktični del naloge bo ključnega pomena uporaba orodja za simuliranje procesov 
iGrafxProcess. Sestavni deli izvedbe simulacije procesa s pomočjo omenjenega 
informacijskega orodja bodo: predstavitev organizacije, predstavitev obstoječega 
postopka, sestavljenega iz opisa in diagrama statičnega modela z dinamičnimi podatki o 
procesu (AsIs diagram), zakonitosti pojavljanja transakcij, izhodišča prenove, simptomi 
slabosti obstoječega postopka, razlogi za prenovo, predstavitev prenovljenega postopka, 
sestavljena iz opisa in diagrama statičnega modela z dinamičnimi podatki o procesu (ToBe 
diagram), učinki prenove. 
 
V središču obravnave bodo teoretična podlaga, proces s svojo zgradbo in konceptom ter 
izvedba prenove poslovnega procesa, omenjeni pa bodo tudi načini modeliranja. Tretje 
poglavje obravnava seznanjenje z obstoječim načinom procesa temeljne dejavnosti. 
Prikazane so aktivnosti, potrebne za uspešno implementacijo prodaje nepremičnine, ter 
njihove značilnosti. Potek aktivnosti je čim bolj natančen posnetek stanja. Zaradi 
človeškega faktorja pri samem procesu popolnega posnetka stanja ni mogoče narediti. 
Končni rezultat obstoječega procesa pa nam služi kot osnova za izboljšanje delovnega 
procesa. 
Na podlagi simulacije obstoječega sistema so v četrtem poglavju opredeljene ugotovitve, 
kaj nas pri delovnem procesu najbolj ovira, dejstva in slabosti, saj so s pomočjo 
teoretičnih podlag prikazani simptomi slabosti obstoječega sistema. Podani so predlogi za 
izboljšanje obstoječega sistema. Na podlagi rezultatov izvede nesimulacije prenovljenega 
sistema je bila izvedena analiza stanja pred in po prenovi poslovanja. 
Najbolj občutljivo za praktični del diplomske naloge je peto poglavje. Kot primerjava so 
tabelarično prikazani popolni rezultati obravnavanega procesa pred in po prenovi 
poslovanja. Ključnega pomena je pravilno razumevanje rezultatov simulacije, pri čemer 
izdatno pomaga teoretični del diplomske naloge. 
Šesto oziroma zadnje poglavje ob upoštevanju dejavnikov, ki so vplivali na simulacijo 
delovnega procesa, poda komentar rezultatov. Izpostavljeni so pozitivni rezultati. 
Navedene so tudi splošne značilnosti prenove procesov, ki so se tekom raziskave vidno 
pokazale. Sestavni del zaključka je tudi ugotovitev, ali je raziskava zadovoljila pričakovane 
cilje. Razveseljuje dejstvo, da je praktični del raziskave dokazal, da teoretična dognanja 
lahko koristno uporabimo pri praktični izvedbi prenove poslovanja. 
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2 TEORETIČNA PLATFORMA 
2.1 PROCESI V ORGANIZACIJI IN NJIHOVI SESTAVNI DELI 
2.1.1 PROCES KOT POJEM 
Proces na splošno lahko opredelimo kot vsako organiziranje oziroma logično zaporedje 
dejavnosti. Zaradi razlik med samim bistvom, kaj je cilj oziroma končni produkt nekega 
procesa, ločimo termina postopek in poslovni proces. Grobo gledano se postopek nanaša 
na storitev, poslovni proces pa na gospodarsko dejavnost. Ne glede na poimenovanje 
bistvo ostaja enako. »O postopkih največkrat govorimo v upravi, medtem ko v podjetjih 
uporabljamo termin poslovni proces« (Kovačič in Bosilj-Vukšić, 2005, str. 179). Stroka 
navaja več opredelitev procesa, vendar pa se med seboj ne razlikujejo. Navedel bom tri 
najpogostejše.  
 
Turban, McLean in Wetherbe (1999, str. 116) opredeljujejo poslovni proces kot skupino 
aktivnosti, ki imajo enega ali več vhodov in kreirajo nek izhod, ki ima vrednost za stranko,  
Harmon (2003, str. 459) pa kot skupino aktivnosti iz poslovanja, ki jih sproži določen 
dogodek. Ključno je, da ta preoblikuje vse sestavine v izhoden produkt. Na najvišji stopnji 
nato verige vrednosti in procesi ustvarijo izhode, ki imajo vrednost za stranke, ostali 
procesi pa ustvarijo takšne, ki so pomembni za druge procese. Medtem Oakland (1999, 
str. 55) meni, da je proces sprememba skupine vhodov, ki vključujejo akcije, metode in 
operacije v želene izhode. Te morajo zadovoljiti strankine potrebe in pričakovanja. Celoten 
proces, kot ga definira Oakland, je prikazan na sliki 1. 
Slika 1: Proces 
 
Vir: Oakland (1999, str. 56) 
 
Pri navedenih opredelitvah poslovnega procesa so razlike vidne le pri definiranju vhodnih 
in izhodnih elementov. Slika 1 postavlja v ospredje bistvo vseh treh definicij: da nam 
dobavitelj kot dejavnik posreduje vhodne elemente, da sam proces te vhodne elemente 
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preoblikuje v izhodne in jih nato posreduje strankam, ter da je stranka dejavnik, ki nam 
posreduje povratne informacije o rezultatih procesa, s katerimi vplivamo na vhodne 
elemente. Preoblikovanje vhodov v izhode je določeno s strukturo petih elementov. To so 
vhodi in izhodi, pretok transakcij, mreža aktivnosti in odločitev, viri ter informacijska 
struktura (Anupindi et al., 1999, str. 4). 
 
Na pojem procesa moramo zlasti zaradi vse pogostejšega prepletanja tako človeških kot 
tehnoloških dejavnikov gledati z drugega stališča. Glede na čas in splošen družbeni 
napredek je najbolj primerna opredelitev procesa Ivanjkova (2004, str. 162), ki  meni, da 
se odnos med delom in sredstvom dela odslikava v delovnem, tehnološkem in 
preoblikovalnem (transformacijskem) ali ciljnem procesu, vsi skupaj pa oblikujejo poslovni 
proces organizacije. 
 
Kovačič in Bosilj-Vukšič (2005, str. 29) poudarjata, da poslovni proces lahko obravnavamo 
kot seštevek smiselno povezanih izvajalskih in nadzornih postopkov ter aktivnosti. To 
pomeni, da procesa ne prepoznamo samo po aktivnostih, ampak po zaporedju vseh 
izvedenih dejavnosti in opravil. V ospredje sta torej ureditev procesnih aktivnosti skozi čas 
in prostor. 
 
Sestavni del vseh procesov je tudi nujnost stalnih izboljšav ter prilagajanje novim izzivom. 
Pri izboljšavah delovnih procesov se srečujemo s številnimi ovirami. Prva je vsem poznana 
krilatica »pri nas se to tako dela«, ki kaže na zastarel pogled vodilnih v organizacijah, ki 
so urejene po tako imenovanem vojaškem vzorcu s premočnimi tradicionalnimi vzorci 
obnašanja. Ponekod gre tudi za strah pred novimi idejami in nesposobnostjo absorbiranja 
teh. Druga ovira na poti do izboljšav pa je tako imenovano zasebno vrtičkarstvo oziroma v 
izvajanje poslovnih funkcij usmerjeno poslovanje podjetja, ki nima dovolj poguma in 
drznosti za preseganje meja svojega področja. Obstajajo pa lahko tudi druge ovire, kot so 
slabi osebni odnosi znotraj organizacije, slabo vodenje in podobno. 
2.1.2 IZVAJANJE PROCESOV 
Najprimernejše potek poslovnih procesov opredeli tako imenovani funkcijski silos, skozi 
katerega poteka poslovni proces, ki je iz podprocesov. Ključen problem pri zaporednem 
izvajanju poslovnih aktivnosti so prehodi med posameznimi organizacijskimi tvorbami 
(poslovne funkcije, oddelki itd.). S slike 2 je lepo razvidna kompleksnost poteka 
poslovnega procesa. 
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Slika 2: Funkcijski silos in temeljni poslovni procesi 
 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 23) 
 
2.1.3 ZGRADBA PROCESOV 
Harmon (2003, str. 460) ugotavlja, da vsak avtor drugače prikazuje ravni procesa. V 
nadaljevanju so predstavljene različne definicije delitve hierarhije poslovnega procesa pri 
oblikovanju modela. 
‒ Vrednostna veriga je glavna linija poslovanja.  
‒ Vrednostna veriga se lahko razstavi na več poslovnih procesov, največkrat od tri 
do sedem.  
‒ Podprocesi, ki tvorijo poslovni proces, vsebujejo podprocese do katere koli globine 
(imenovane tudi opravila).  
‒ Najmanjša enota modela je aktivnost, ki je ni priporočljivo naprej razstavljati 
(Harmon, 2003, str. 79 in 460). 
Polajnar (1982, str. 34) pri procesu opredeli stopnjo, fazo, dejavnost, stopnjo dejavnosti, 
fazo dela in element dejavnosti. Medtem ko prve štiri razporedi v makro elemente, razvrsti 
zadnje tri v mikro elemente. Najnižji nivo procesa je aktivnost. Na sliki 3 je predstavljeno 
poenoteno mnenje. Na njej lahko vidimo prav vse poglede na delovne procese. 
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Slika 3: Generična hierarhija procesov 
vrednostna veriga
poslovni proces
proces
podproces
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Vir: Harmon (2003, str. 80) 
 
2.1.4 POSLOVNI PROCES IN NJEGOVI SESTAVNI DELI 
Kovačič in Peček (2005, str. 42) menita, da poslovni proces ali njegove predhodno 
opredeljene (pod)procese na ravni izvajanja lahko pojasnimo na podlagi posameznih 
delovnih procesov. Ti so sestavljeni iz niza medsebojno povezanih in odvisnih aktivnosti, 
opredeljuje pa jih več sestavin. Vhodi kot prva sestavina so izdelki ali storitve, ki vstopajo 
v proces in so namenjeni preoblikovanju v izhode. Lastnik procesa je posameznik, 
prevzemniki so notranji ali zunanji poslovni partnerji. Za vse sodelujoče v procesu pa 
veljajo kriteriji, ki določajo obseg delovanja procesa in omejitve pristojnosti lastnika 
procesa. Med sestavine spadajo tudi aktivnosti. To so skupine zaporednih opravil, s 
katerimi se vhodne veličine pretvarjajo v izhodne, pri tem pa izrabljajo razpoložljive vire 
(resurse), uporabljajo pristojnosti in zmožnosti ter se odzivajo na sporočila o potrebah po 
povečanju ali zmanjšanju zagotavljanja izhodnih veličin. Prispevek k vrednosti izdelka ali 
storitve imenujemo dodana vrednost, strošek pa je skupna vrednost porabe v aktivnostih 
proizvajanja izhodnih veličin oziroma pretvorbe vhoda v izhod. Za proizvodnjo posamezne 
izhodne veličine (izdelka ali storitve) je potreben tudi čas, ki ga izražamo v številu 
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časovnih enot od zahtevka za proizvodnjo do uspešne izročitve oziroma predaje 
poslovnemu partnerju (naročniku). Vsak proces mora imeti tudi cilje, ki si jih želi naročnik 
doseči, saj so to ključni dejavniki procesa in naročniku zagotavljajo uspešnost. Na koncu 
vsakega procesa so izhodi oziroma izdelki ali storitve (izhodne veličine), ki se proizvajajo v 
delovnem procesu. 
 
Členitev poslovnega procesa ne traja v nedogled. Najmanjši proces, ki ga še 
obravnavamo, imenujemo aktivnost – ta lahko predstavlja pretežen in kompleksen del, ki 
zaradi kakršnega koli razloga ni bil bolj temeljito analiziran. Lahko pa predstavlja povsem 
enostavno in kratko izvajanje naloge, ki ga označimo kot elementarno aktivnost (Harmon, 
2003, str. 79). Tudi pri posamezni aktivnosti lahko opišemo in dokumentiramo več vsebin. 
Pomembna je vloga izvajalca pri opravljanju aktivnosti. Določiti je treba vhode, torej za 
katere izdelke ali storitve gre ter od kod, na kakšen način, v kakšni obliki in s kakšno 
vsebino vstopajo ti v aktivnost. Treba je opisati, kaj izvajamo, katere podatke in orodja 
uporabljamo, kakšna navodila veljajo pri tem, katera pravila moramo upoštevati in kako 
smo omejeni pri samem izvajanju. Opredeliti moramo tudi izhode: kaj se šteje pod 
aktivnost, kako prepoznamo njeno vsebino, kako jo prenašamo, kakšni časovni, 
stroškovni, kadrovski in drugi kriteriji veljajo pri samem izvajanju zanjo. Zelo pomembno 
je, da podamo svoje mnenje in predloge, kako bi sami izboljšali učinkovitost in uspešnost 
izvedbe. Na koncu dodamo še priloge (izpolnjeni dokumenti), ki vsebinsko opredeljujejo in 
dopolnjujejo prikaz aktivnosti (Kovačič in Peček, 2005, str. 43).  
 
Ni pomembno, kako imenujemo posamezno aktivnost ali podproces, ampak kaj pod to 
razumemo. Treba je pravilno določiti najnižjo, to je elementarno aktivnost. Slika 4 
prikazuje sestavine procesa od njegovega najmanjšega dela oziroma aktivnosti do neke 
skupne celote. 
Slika 4: Členitev poslovnega procesa 
 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 43) 
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2.1.5 PRILAGODLJIVI POSLOVNI PROCESI 
Informatizacija delovnih procesov je kot odgovor na pritiske trga in togost tradicionalnega 
poslovnega modela prinesla tako imenovan e-poslovni model. Osrednja naloga modela je, 
da proizvajalca spodbudi k osredotočenosti na prednosti in procese, torej na samo 
proizvajanje. Uspešna proizvodna podjetja, katerih cilj je zniževanje stroškov, izpuščajo iz 
svojih procesov tudi logistične procese, kot so odprema, skladiščenje in dostava. Razlike 
med obema poslovnima modeloma povzema tabela 1. 
Tabela 1: Razlika med tradicionalnim in e-poslovnim modelom 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 16) 
 
Klasični hierarhični poslovni modeli in funkcijske organizacijske sheme, ki jih najdemo v 
praksi in ki delijo podjetja na poslovne funkcije in službe, ne morejo zadostiti zgoraj 
opisanim izhodiščem in vidikom uporabe e-poslovnega modela. Vse spremembe v poslovni 
strategiji morajo biti vidne iz poslovnega modela. In to je razlog, zakaj je treba delati na 
sledenju, vrednotenju, prilaganju in izboljševanju. Vloga znanja in inovativnosti je pri tem 
odločilnega pomena. Slika 5 prikazuje poslovni model nove ekonomije. 
 
Slika 5: Poslovni model nove ekonomije 
 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 17) 
Glede na želje trga in zmožnost njegovega zadovoljevanja s strani proizvajalcev lahko 
brez pretiravanja ocenimo, da je klasični hierarhični poslovni model preživet. 
Tradicionalni poslovni model 
Serijska proizvodnja 
E-poslovni model 
Izdelek, prilagojen kupčevim zahtevam 
Kupec ima majhno izbiro izdelkov Kupec sodeluje pri ustvarjanju izdelka 
Dobavni časi so dolgi Kratek dobavni čas 
Netočne dobave Velika zanesljivost dobave 
Visoke varnostne zaloge Majhen obseg zalog 
Stroški celotne oskrbne verige so visoki Stroškovno učinkovita oskrbna veriga 
»Push« sistem proizvodnje »Pull« sistem proizvodnje izhaja iz kupčevih zahtev 
Razvoj novega izdelka traja zelo dolgo Znatno skrajšanje razvoja izdelkov 
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oskrbovalne verige 
Nižji stroški, zadovoljni kupci 
9 
2.2 KONCEPT PRENOVE POSLOVNIH PROCESOV 
2.2.1 VZROKI IN CILJI PRENOVE POSLOVNIH PROCESOV 
V začetku devetdesetih let prejšnjega stoletja se je pojavila prenova poslovnih procesov 
(angl. Business Process Reengineering – BPR). Ta je pomenila novo orodje za izboljšanje 
delovanja organizacij, ki se je dotikalo tako analize kot spreminjanja celotnega poslovanja, 
ki je potrebovalo poglobljeno prenovo in spremenjen pogled vodstva (Kovačič in Peček, 
2005, str. 24). Izpostavljeno je poglobljeno preverjanje poslovnih procesov, pri čemer je 
poudarek na spremembi, s katero želimo doseči boljše rezultate na ključnih 
področjih(področje zniževanja stroškov, povečanja kakovosti izdelkov in storitev, področje 
skrajševanja dobavnih rokov in boljšega izkoristka danih resursov). 
2.2.2 NALOGE PRENOVE POSLOVNIH PROCESOV 
Prenova poslovnih procesov se je usmerila v obravnavo podjetja kot množico poslovnih 
procesov, ki v povezavi z zunanjim svetom poteka znotraj družbe – zunanji svet so kupci 
oziroma stranke, dobavitelji, zakonodajalec in drugi dejavniki, ki lahko vplivajo na 
organizacijo. Tu se pojavi vprašanje, kaj je naloga procesnega inženirstva. Bistvo dobro 
izdvoji odgovor Jacksona in Twaddla (1997, str. 9), ki pravita, da je naloga procesnega 
inženirstva izumiti poslovni proces, da bi z njim zadovoljili potrebe vseh vpletenih vanj. 
2.2.3 CILJI PRENOVE POSLOVNIH PROCESOV 
Organizacije imajo že v svojem poslanstvu cilj dosegati čim boljše rezultate. Za tiste 
organizacije, ki delujejo na trgu, je to v prvi vrsti čim večji dobiček. Za organizacije, ki 
delujejo kot javna podjetja izjemnega družbenega pomena, pa je cilj čim boljša storitev. 
Skupno vsem organizacijam pa je, da poslovne procese izvajajo učinkovito in da je 
poslovni proces uspešen. Pri projektu prenove poslovnih procesov bi morali imeti pred 
seboj jasno zastavljene poslovne cilje, kot so zadovoljstvo strank, zmanjševanje stroškov 
poslovanja, skrajševanje časa, potrebnega za pripravo novega izdelka ali storitve (Doğaç 
et al., 1998, str. 363). Zelo pomemben dejavnik v današnji postindustrijski družbi pa je 
informatizacija.  
 
Slika 6 prikazuje, v kakšnem razmerju so čas, stroški in kakovost, torej osrednji, ključni 
dejavniki uspešne prenove poslovnih procesov. 
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Slika 6: Temeljni cilji prenove poslovanja 
 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 29) 
 
Najprej moramo opredeliti temeljne generične cilje prenove oz. izboljšav. . Pri njihovem 
uresničevanju iščemo optimum treh omejujočih se in medsebojno odvisnih, vendar 
običajno nasprotujočih si temeljnih ciljev oziroma meril. Časovno merilo je sposobnost, da 
podjetje v dogovorjenem roku dostavi zahtevani izdelek. Stroškovno merilo se kaže v 
prilagajanju stroškov izdelka/storitve cenovnim razmerjem, ki jih vsiljuje na primer 
dogovorjen obseg stroškov (proračun) projekta ali prodajna cena na trgu. Omejevanje 
obeh meril lahko vpliva na končni rezultat, to je kakovost izdelka. 
 
Pri prenovi poslovanja pa definiramo cilje, ki morajo sloneti na hotenju po učinkovitosti in 
uspešnosti poslovanja oziroma konkurenčnosti (Kovačič in Peček, 2005, str. 30). Slika 7 
prikazuje razmerja in vpliv temeljnih ciljev na uspešnost celovite prenove poslovanja. 
Slika 7: Vpliv temeljnih ciljev na uspešnost celovite prenove poslovanja 
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Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 30) 
 
Prenova poslovnih procesov vključuje izhodišča in globalne cilje. Če izpustimo nepotrebne 
aktivnosti (potrditve in odobritve izvedbe, dokumentacije), lahko precej olajšamo izvedbo 
poslovnih postopkov. To vodi tudi k skrajšanju poslovnega cikla. Hkrati se poveča 
odgovornost, znižajo se stroški poslovanja. Raven dodane vrednosti se zviša v vseh 
postopkih, kar posledično pomeni višanje kakovosti tako proizvodov kot same storitve. To 
(krajši) čas
(višja) kakovost
(nižji) stroški
uspešnost
prenove
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pomeni, da v prvi vrsti znižamo stroške izvajanja postopkov, pri čemer obdržimo ustrezno 
razmerje do kakovosti in časa, sočasno pa dvignemo zanesljivost ter doslednost izvajanja 
in s tem kakovost proizvodov in storitev. Globalna cilja sta še prenova poslovnih procesov 
v smeri boljših odnosov z dobavitelji (v smislu lastnih zunanjih virov) ter usmerjanje v 
lastne ključne zmožnosti in prenos izvajanja drugih procesov (outsourcing). Z ozirom na 
strateška izhodišča organizacije pa se lahko pojavijo tudi dodatni cilji.  
 
Podjetij, ki so zadovoljna z rezultati prenove poslovnih procesov, je precej. Obstajajo pa 
tudi takšna, ki jim to ni uspelo. Ocenjujemo, da je do 70 odstotkov takšnih projektov 
neuspešnih in ne prinašajo želenega rezultata (Kovačič in Peček, 2005, str. 34). Razlogov 
za neuspeh je lahko veliko. Hammer in Champy (1995, str. 210–220) navajata 
najpogostejše napake, med katerimi so popravljanje procesov namesto spreminjanja le-
teh, osredotočanje izključno na preoblikovanje procesov, razkropljenost projektov, 
zadovoljitev s slabšimi rezultati, usmerjenost izključno na oblikovanje, varčevanje na 
ključnih področjih itd. 
2.3 IZVAJANJE PRENOVE PROCESOV Z VIDIKA VSEH DELEŽNIKOV V 
ORGANIZACIJI 
Kovačič in Peček (2005, str. 32) menita, da se mora podjetje pred prenovo poslovanja 
poleg racionalizacije, standardizacije, poenostavitve in informatizacije procesov 
osredotočiti na strateške vidike, ki omogočajo uspešno in učinkovito izvajanje prenovljenih 
procesov. Gre za to, daje organizacija kot celota pripravljena in ima željo absorbirati nova 
znanja, izzive, spremembe, tehnologije. 
2.3.1 VIDIKI SPREMEMB PRENOVE POSLOVANJA 
Prenove poslovanja vključuje štiri vidike: kulturnega, strukturnega, kadrovskega in 
tehnološkega. 
 
Miller (1994, str. 28) definira kulturni vidik kot način razmišljanja in življenja, ki skozi čas 
nastane med zaposlenimi v neki organizaciji in temelji na skupnih vrednotah. V njegovi 
obravnavi tako ni v ospredju zgolj organizacija, ampak tudi posameznik in družba. Miller 
trdi, da gre za vidik, ki vzpostavlja izhodišča za pripravo razmer v širši družbi in 
organizaciji, ki bodo naklonjene spremembam, ter je povezan z ugotavljanjem možnosti, 
obravnavanjem strateških ciljev ter strategijo prenove in izvajanjem sprememb. 
 
Poudarek strukturnega vidika je na organiziranosti. Zaradi optimizacije je treba najprej 
definirati temeljne poslovne gradnike: 1) organizacijo (človeški in drugi viri; 2) poslovni 
procesi (zaporedje aktivnosti, ki so namenjene uporabi resursov); 3) viri (za izvedbo 
poslovnih procesov). To organiziranost lahko imenujemo organizacijska struktura. Lipičnik 
(2002, str. 44) meni, da strukturo sestavljajo naloge in njihovi nosilci. Med njimi se 
vzpostavljajo določeni odnosi, zaradi česar lahko rečemo, da jo oblikujejo naloge, nosilci 
nalog in razmerja med njimi. 
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S kadrovskega vidika dajejo zlasti sodobne organizacije prednost izobraževanju lastnih 
kadrov. To pa pomeni večno iskanje povečanja razpoložljivosti, prilagodljivosti in 
produktivnosti zaposlenih. Potreba po pridobivanju izobrazbe je permanentna. Za podjetje 
so pri izboru ustreznih kadrov odločilne štiri zmožnosti: 1) sposobnost kot človekov 
potencial (za razvoj zmožnosti); 2) znanje kot del zmožnosti (za reševanje znanih 
problemov); 3), spretnosti kot zmožnosti (motorično znanje in sposobnosti); 4)  človekove 
vrline (značaj in temperament) (Lipičnik in Mežnar, 1998, str. 26). 
 
Ključno vlogo pri tehnološkem vidiku ima informacijska tehnologija. Vendar če gre zgolj za 
izboljševanje avtomatizacije procesov, to ni dovolj. Informacijska tehnologija mora biti 
samo orodje oziroma steber prenove. Bistvo je v poglobljeni razčlenitvi poslovnega 
procesa za učinkovito informacijsko podporo. To je prava podlaga za učinkovito izrabo 
razpoložljivih informacijskih resursov. 
 
Informatizacija ni rešitev za vse težave, ampak je le del uspešne prenove poslovanja. To 
je že dolgo nazaj ugotovil Leavitt (Leavittov diamant), ki razlaga, da prenova poslovanja 
ni možna brez upoštevanja tudi drugih dejavnikov, udeleženih v procesih. Med drugim 
uvaja tudi vidik kulture, ki je prikazan na sliki 8. 
 
Slika 8: Razširjen Leavittov diamant 
 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 32) 
 
2.3.2 PRISTOPI IN NAČINI IZVEDBE PRENOVE POSLOVANJA 
Načini prenove poslovanja so različni. Z vidika ravni prenove lahko govorimo o projektnih 
aktivnostih izboljšav (improvements) in prenovi poslovanja (reengineering) (Kovačič in 
Peček, 2005, str. 34). 
 
Projekti izboljšav potekajo nepretrgoma kot projektni proces in obravnavajo obstoječi 
proces. Tveganja so majhna do zmerna, težijo pa k analizi, poenostavitvi in avtomatizaciji 
delovnih postopkov (uporaba informacijske tehnologije za avtomatizacijo delovnih 
postopkov) ter zniževanju stroškov (Kovačič in Peček, 2005, str. 34). 
 
procesi
kadri
tehnologija
strukture
kultura
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S projekti prenove se vodstvo ukvarja, ko je v ospredju problematika poslovne uspešnosti. 
Kot cilj je vedno začrtan doseg enake ali večje konkurenčnosti pred vodilnimi na trgu – 
torej tistimi, ki so dotlej zorali ledino in postavljali pravila in standarde (best in class). Cilj 
pa je lahko tudi sprememba pravil in preoblikovanje v najboljšega v panogi (break points). 
Vodstvo mora vedno zavrniti neuporabna (uveljavljena) poslovna pravila in postopke ter 
opustiti tiste metode in načine dela, ki so se izkazali za neuspešne.  
2.3.3 POTEK, STOPNJE, POSTOPKI IN REZULTATI PRENOVE POSLOVANJA 
Prenova poslovanja se začne z zavedanjem menedžmenta o njeni nujnosti (Kovačič in 
Peček, 2005, str. 35), usmerjena pa je v ključna strateška vprašanja poslovanja 
organizacije. Vključuje torej prenovo poslovnega modela ter procesov organizacije in 
njihovo informatizacijo. Vse našteto je možno doseči z uporabo sodobne informacijske 
tehnologije, zaradi česar je tudi sam proces dobil novo ime – informacijska prenova.  
 
Projektne aktivnosti prenove poslovnega modela so strateško poslovno načrtovanje, 
modeliranje in prenova poslovnih procesov ter modeliranje podatkov. Slika 9 prikazuje 
potek, stopnje in ključne rezultate prenove poslovanja, pri čemer je izjemnega pomena 
njihov vrstni red. 
 
Slika 9: Potek – stopnje, postopki in ključni rezultati prenove poslovanja 
Stopnja 
Čas 
Razumevanje
Izhodiščno 
modeliranje
Poenostavitev
Optimizacija
Odprava strahu pred spremembami 
Odprava neskladnosti 
pri delu
Odprava izgube časa in 
materiala ter znižanje stroškov 
 
Odprava 
spremenljivosti procesa 
 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 36) 
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Pri razumevanju kot prvi stopnji gre za vzpostavitev izhodišč, ki bodo v nadaljevanju 
omogočila razvoj in uveljavitev novega poslovnega modela v podjetju. V ospredju je V 
premagovanje strahu pred spremembami ‒ prenova in informatizacija poslovanja 
predstavljata sta lahko stresni in zahtevni za vse zaposlene v organizaciji. Splošna enačba 
uspešnosti sprememb je naslednja:  
 
      S = N x V x P, 
 
kjer je: 
S – pripravljenost na spremembe, 
N – nezadovoljstvo z razmerami (vemo zakaj), 
V – vizija prihodnosti (vemo kam), 
P – zaupanje v pot do sprememb (vemo kako). 
 
Drugi nivo je izhodiščno modeliranje ‒ opredelitev oziroma posnetek stanja trenutnega 
izvajanja poslovnih procesov. Po prikazu možnosti, ki bi odpravile neskladnosti pri 
izvajanju, lahko preidemo v trejo fazo, kjer je v ospredju poenostavljanje. Slednje rezultira 
v krajših časih, manjši količini uporabljenega materiala in nižjih stroških izvajanja 
(simulacija izvajanja procesov). Sledi četrta faza ‒ optimizacija, ki se odraža v 
standardizaciji in tipizaciji ter s tem tudi v odpravi spremenljivosti izvajanja delovnih 
procesov (Kovačič in Peček, 2005, str. 36–37). 
 
Tudi uvajanje celovitih programskih rešitev (ERP) lahko pod določenimi pogoji predstavlja 
osnovo za prenovo poslovanja. S tega vidika je načrtovani model kot naj bo ali angl. ToBe 
osnovno izhodišče izbire in uvedbe celovite rešitve. Pred odločitvijo je treba primerjati 
načrtovani model procesov in (referenčni) procesni model celovite rešitve in poiskati 
podobnosti med njima. Praksa kaže, da tudi najboljše celovite rešitve lahko v idealnih 
pogojih pokrijejo do 70 odstotkov informacijskih potreb organizacije (Kovačič in Peček, 
2005, str. 37). 
2.3.4 PRENOVA POSLOVANJA KOT CELOVITO DEJANJE 
Prenova celotnega poslovanja (v literaturi: BPM, Business Renovation, Business 
Restructuring itd.) je definirana kot metodologija ravnanja s spremembami. To sestavljajo 
metode korenitih (PPP) in postopnih sprememb oziroma izboljšav (npr. kakovosti) in se 
medsebojno povezujejo z uvedbo tehnologij, pristopov in rešitev. 
 
Kovačič in Peček (2005, str. 38) menita, da prenova poslovanja v celoti zagovarja 
strategijo korenite »prevetritve« obstoječih poslovnih pravil, prakse in postopkov. Na sliki 
10 so predstavljene metode oziroma pristopi celovite prenove poslovanja. 
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Slika 10: Vzvodi celovite prenove poslovanja 
 
BPR, ... 
TQM, ... 
upravljanje z  
znanjem (KM),  
poslovna odličnost,  
najboljša praksa, ... 
stopnja  
sprememb 
nizka 
visoka 
pogostnost  
sprememb 
velika mala 
PRENOVA 
pešanje in  
smrt 
nevarno področje,  
visoka donosnost 
 .  
 .  
upravljanje   
a (KM),  
 .  
 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 38) 
 
Celovito upravljanje kakovosti pomeni, da gre za celovit organizacijski pristop, nenehno 
izboljševanje kakovosti vseh organizacijskih procesov, izdelkov in storitev. Z 
vključevanjem različnih metod in tehnik (npr. Six Sigma) sloni na tezi, da so nenehne 
izboljšave kakovosti ključni dejavnik doseganja učinkovitosti in uspešnosti poslovanja 
(Kovačič in Peček, 2005, str. 39). 
 
Merilo, ki ga organizacije upoštevajo pri določanju poslovne odličnosti, je 
samoocenjevanje. To pomeni, da ugotavljajo potrebo in poslovne procese, potrebne 
prenove. To merilo je odličen pripomoček samoocenjevanja in je koristen za vsako 
organizacijo, ki želi izboljšati svoje poslovne značilnosti (Kovačič in Peček, 2005, str. 39). 
 
Upravljanje znanja se je na začetku ukvarjalo izključno z informacijskimi sistemi, nato se 
je vsebina razširila tudi na organizacijski razvoj, upravljanje intelektualnega kapitala in 
odgovornosti. Do konca devetdesetih let prejšnjega stoletja pa so prevladujoče teme v 
upravljanju znanja postale učeča se družba, organizacijsko osmišljanje, upravljanje 
inovacij in upravljanje sprememb (Kovačič in Peček, 2005, str. 39). 
 
Pri najboljših praksah gre za celovite programske rešitve. Opredelimo jih lahko kot 
povezan in na poslovnem modelu organizacije temelječ sistem, ki sočasno s sodobno 
informacijsko tehnologijo organizaciji in z njo povezanim poslovnim partnerjem zagotavlja 
optimalne možnosti načrtovanja, razporejanja virov in ustvarjanja dodane vrednosti 
(Kovačič in Peček, 2005, str. 39). Tveganja so prisotna in odvisna od ključnih dejavnikov 
uspeha, kamor sodijo motivacija, vodenje projekta, zaupanje pri srednjem menedžmentu, 
vizija in strateški cilji, usmeritev oziroma projektne aktivnosti, opredelitev vlog in 
odgovornosti, merljivi rezultati, tehnološka podpora, strokovno usmerjanje, prevzemanje 
tveganja. 
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2.4 NAČIN MODELIRANJA POSLOVNIH PROCESOV 
Modeliranje je predstavitev poslovnega procesa, da grafično v obliki nekega modela čim 
enostavneje, sistematično in razumljivo predstavimo poslovanje organizacije in poslovna 
pravila organizacije. Modele kasneje analiziramo in ugotavljamo njihove pomanjkljivosti. 
Seveda tudi prenovljen proces kasneje predstavimo v obliki modela. Pomagamo si z 
različnimi tehnikami, metodami in orodji. Teh je veliko, vendar imajo bistveno skupno 
lastnost – model je model sestavljen iz grafične predstavitve procesa, ki jo spremlja opis 
značilnosti procesa (Kovačič in Peček, 2005, str. 41). 
2.4.1 MODEL IN NJEGOV NAMEN 
Model lahko definiramo kot sliko izvirnika, ustvarjeno in uporabljeno za  pridobivanje 
spoznanj, prenos znanj in preizkušanje brez tveganja za izvirnik (Kovačič in Peček, 2005, 
str. 41). Lahko je le preslikava naših predstav o stvarnosti, ne pa stvarnosti same, kar 
povečuje možnost za odstopanje med originalom in modelom. Model je z originalom v 
nekem razmerju – podobnosti se kažejo vi strukturi, funkciji, obnašanju ali v vseh treh 
lastnostih (Kovačič in Vintar, 1994, str. 43). 
 
Model je pregleden sistem, ki omogoča izvajanje poslovnih procesov, tako da zagotavlja 
dodano vrednost. Na vseh ravneh organizacije nam omogoča dostop do podatkov in 
navodil, ki služijo kar najbolj optimalnemu izvajanju vseh aktivnosti in podprocesov za 
dobro delovanje celotnega procesa.  
 
Namen poslovnega modela je prikazati jasno sliko trenutnega stanja in določiti novo vizijo 
za prihodnost (Kovačič, Groznik, Krisper, 2001, str. 41). 
2.4.2 CILJI POSLOVNEGA MODELIRANJA 
Cilj izdelave poslovnega modela je zajeti tiste vidike sistema, ki so pomembni za določen 
namen, in skriti oziroma zanemariti druge. Običajno ima poslovni model dve nalogi, in 
sicer omogočiti boljšo predstavitev, opredelitev in razumevanje obravnavanega problema 
ter povečati možnost predvidevanja (Kovačič in Vintar, 1994, str. 45). 
 
Obstajajo pa tudi drugi razlogi. Eriksson in Penker pravita (Kovačič, Groznik, Krisper, 
2001, str. 44), da poslovni model pomaga pri razumevanju poslovanja podjetja, da je 
osnova za osnovanje primernega informacijskega sistema, izboljševanje aktualne poslovne 
strukture in operacij in ugotavljanje potrebe po zunanjih izvajalcih ter da je za odprt za 
eksperimentiranje. 
2.4.3 POSTOPEK MODELIRANJA POSLOVNIH PROCESOV 
V postopku modeliranja poslovnih procesov, ki je prikazan na sliki 11, mora biti v ospredje 
postavljena detajlna opredelitev posameznih aktivnosti. Najprej moramo ugotoviti njihovo 
navzočnost v poslovnem procesu in analizirati njihovo obnašanje v praksi. Zelo pomembna 
je takojšna predstavitev poslovnega procesa v grafični obliki. Gre za preglednost, 
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podrobnejšo razčlenitev in večjo jasnost poslovnega procesa. Analizo moramo opraviti 
tako v smeri pretoka materialov kot tudi v smeri informacijskih tokov. Opredeliti moramo 
celoten poslovni proces. Najbolj primerna za prikaz je katera od tehnik logičnega 
prikazovanja (Kovačič in Peček, 2005, str. 44).  
 
Slika 11: Postopek modeliranja in prenove poslovnega procesa 
 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 44) 
 
Postopek običajno poteka v več fazah. Najprej izdelamo posnetek stanja, ki mora biti čim 
bolj istoveten z realnostjo, nato pa na podlagi tega še izhodiščni model, imenujemo ga 
»kot je« (angl. AsIs).Pri tem uporabimo orodja za modeliranje, kot je iGrafx. Sledita 
analiza izhodiščnega modela in izvajanje simulacij, ki pokažejo ozka grla, obremenjenost 
virov, čase izvajanja procesov in stroške. Te simulacije analiziramo in pripravimo 
ugotovitve ter pripombe, nato pa na podlagi teh izdelamo prenovljeni model oziroma 
predlog prenove, ki ga imenujemo »kot naj bo« (angl. ToBe). Pri tem uporabimo iste 
tehnike in metode kot pri izhodiščnem modelu, ki omogočajo grafični prikaz, animacijo in 
prikažejo rezultate simulacije v obliki različnih poročil. 
 
Podjetje lahko začne s prenovo, ko naredi simulacijo in analizo obstoječih procesov.. Pri 
tem mora upoštevati zgoraj opisane vidike ter predlagane spremembe. Kakšni so dejanski 
učinki vseh sprejetih predlogov, pa pokažejo modeli, t. i. modeli predlogov prenove 
(model »kot naj bo« ali angl. ToBe) in pri katerih si pomagamo s povsem identičnimi 
tehnikami kot pri modeliranju obstoječega stanja (Kovačič in Peček, 2006, str. 45). 
2.4.4 PRISTOPI IN PRIPOMOČKI ZA POSLOVNO MODELIRANJE 
Modeliranje procesov mora biti v prvi vrsti enostavno – to pomeni, da od uporabnika ne 
sme pričakovati preveč znanja, pravila morajo biti jasna in razumljiva. Pri modeliranju 
moramo uporabiti znane in na področju modeliranja informacijskih sistemov preverjene 
tehnike in metode (Kovačič in Peček, 2005, str. 46). Med najbolj razširjene se uvrščajo 
(Popovič, Kovačič, Indihar, 2003, str. 102): 
‒ Petrijeve mreže (ang. Petri Nets), 
‒ EPC (ang. Eventdriven Process Chain), 
‒ procesni diagrami poteka (ang. Process Maps). 
18 
Bolj kot izbira same tehnike je pomembno programsko orodje, ki jo podpira. Slika 12 
predstavlja ključne značilnosti orodja za modeliranje poslovnih procesov. 
 
Slika 12: Ključne značilnosti orodja za modeliranje poslovnih procesov 
 
Vir: Harmon (2003, str. 429) 
 
Harmon (2003, str. 429–430) meni, da mora omogočati pripravo poslovnih procesov in 
organizacijske strukture, pri čemer mora podatke shraniti v svojo bazo, tako da lahko 
vsako že vneseno informacijo ponovno uporabimo. Prav tako mora orodje omogočati, da 
uporabnik lahko vnaša podatke za vsak element, ki ga je postavil v model. Večina orodij 
pozna tudi generator programske kode, ki pride prav predvsem v primeru, ko želi 
uporabnik pripravljene modele predati naprej za pripravo programske rešitve. 
 
Pri modeliranju s Petrijevimi mrežami sestavljajo procesni model procesi (na 
elementarnem nivoju so to aktivnosti), objekti in skladišča objektov, ki so med seboj 
povezani z usmerjenimi povezavami (Popovič, Kovačič, Indihar, 2003, str. 103). Med seboj 
lahko povezujemo skladišča objektov s procesi ali nasprotno, ne pa tudi skladišč objektov 
ali procesov med seboj. Vsakemu procesu lahko določimo tudi vhode in izhode – vhodi so 
skladišča, iz katerih gre puščica proti procesu, izhodi so tisti, h katerim gre puščica iz 
procesa. Mreži procesnega modela lahko priredimo podprocese in jih razčlenimo do 
elementarnih aktivnosti. (Popovič, Kovačič, Indihar, 2003, str. 103).  
 
Na tehniki Petrijevih mrež sloni Income. Orodje kot takšno omogoča procesni, 
organizacijski in podatkovni pogled, delno pa tudi generiranje kode. Pri tem izstopa 
predvsem to, da se povezuje z z orodjem CASE in orodjem za krmiljenje delovnih 
procesov. Slabost sta odvisnost od sistema za upravljanje baz podatkov Oracle in 
pomanjkljiva dokumentacija (Popovič, Kovačič, Indihar, 2003, str. 103). 
vhod aktivnosti
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EPC je ena najbolj razširjenih tehnik na področju poslovnega modeliranja. Predstavitev 
poslovanja s to tehniko je dosledna. Vsaka aktivnost mora biti v modelu obvezno sprožena 
na osnovi poslovnega dogodka, iz nje pa mora ravno tako obvezno izhajati nov poslovni 
dogodek. V modelu morajo biti tudi dosledno opredeljena vsa razvejanja in združevanja 
kontrolnih tokov. Osnovni gradniki tehnike EPC so poslovni dogodek, aktivnost, kontrolni 
tok ali tok delovnega procesa, točke razvejanja ali združevanja, izvajalec ali vloga v 
procesu  in informacijski objekt.  
 
ARIS temelji na tehniki EPC. Njegove prednosti so v dobrem procesnem, podatkovnem in 
organizacijskem pogledu: pregleden in celosten posnetek stanja poslovnih procesov, 
poglobljena analiza, opredelitev več možnih vidikov želenega stanja. Izpostaviti velja, da 
orodje omogoča tudi delno generiranje programske kode. Kot slabost pa več avtorjev 
navaja zapletenost modelov in posledično slabo razumljivost (Popovič, Kovačič, Indihar, 
2003, str. 103). 
 
Pri tehniki procesnih diagramov poteka za modeliranje uporabljamo podobne simbole kot 
pri diagramih poteka (ang. Flowchart) (Popovič, Kovačič, Indihar, 2003, str. 102). Tehniko 
uporabljamo za grobo, vendar pregledno predstavitev vseh poslovnih procesov podjetja.  
 
Model poslovnega procesa pripravimo s povezovanjem na sliki 13 prikazanih simbolov. 
Smer toka podatkov in zaporedja aktivnosti prikazuje smer puščice. Vsako aktivnost 
opremimo z viri, časom izvajanja in stroški. Posebna vrsta aktivnosti je čakanje – tu je 
določen zgolj časovni vidik. Omeniti velja še odločitve, na katerih se proces loči na dve ali 
več smeri. Za vsako lahko določimo verjetnost pretoka transakcije. Če je pripravljen 
poslovni proces skladen z zahtevanimi pogoji modeliranja, lahko sprožimo simulacijo, ki 
ponuja vrsto različnih analiz z vidika časa, stroškov in obremenjenosti resursov.  
 
iGrafxProcess je orodje, ki temelji na procesnih diagramih poteka in omogoča poleg 
osnovnega tudi modeliranje organizacijske strukture in sprožanje simulacij. Več avtorjev 
vidi njegovo pomanjkljivost v nezmožnosti modeliranja podatkovnega vidika (Popovič, 
Kovačič, Indihar, 2003, str. 103). 
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Slika 13: Simboli za modeliranje procesov s tehniko procesnih diagramov poteka 
 
 
 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 49) 
2.4.5 SIMULACIJE POSLOVNIH PROCESOV 
Za ovrednotenje poslovnih procesov je ključnega pomena simulacija (Doğaç et al., 1998, 
str. 376). Harmon (2003, str. 477) jo definira kot tehniko, ki za napovedovanje rezultatov 
o sistemu ali procesu uporablja model. 
 
Irani (Jaklič, Groznik, Kovačič, 2003, str. 257) navaja razloge, zakaj pri prenovi poslovnih 
procesov uporabiti simulacije: omogočajo modeliranje dinamike procesov in preverjanje, 
zagotavljajo nazoren prikaz procesov in animacijo, simuliranje modelov pa pospeši tudi 
komunikacijo med stranko in tistim, ki proces analizira. 
 
Izvedba simulacije ni enostavna. Od izvajalca zahteva dobro razumevanje podatkov, ki so 
potrebni za simuliranje (Barnett, 2003). Velikokrat se namreč zgodi, da izvajalci brez 
izkušenj poskušajo simulirati preveč (preveč podobni si modeli, preveč aktivnosti, 
povezav).  
 
Najbolj preproste korake izdelave in izvedbe simulacijskega modela predlagata Fowler in 
Rose, ki definirata tri faze. Prva faza je zasnova modela, kjer določimo udeležence, 
opišemo cilje in izdelamo osnovni plan. Druga faza je razvijanje modela, kjer izberemo 
pristop modeliranja, izdelamo model ter izvedemo verifikacijo in testiranje modela. V tretji 
fazi pa uvedemo razviti model (Fowler in Rose, 2004, str. 470–473). 
aktivnost 
potek izvajanja procesa 
 
začetek ali konec 
 
 
odločitev ali razvejišče 
 
organizacijska enota 
 
 
zamuda (čakanje) 
 
podproces 
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Harmon (2003, str. 477) opredeljuje simulacije kot tehniko, ki uporablja model za 
napovedovanje rezultatov o sistemu in procesu, Kelton in drugi (1998, str. 10) kot  zbirko 
metod in aplikacij za posnemanje obnašanja realnega sistema, Banks in drugi (2001, str. 
77) pa kot posnemanje operacij procesov v realnem svetu oziroma sistemu skozi čas.  
Chung (2003, str. 82) pravi, da je simulacijsko modeliranje in analiziranje proces 
izdelovanja fizičnih sistemov in eksperimentiranja z računalniško matematičnimi modeli. 
Da to zajema tehnike in prikaze operativnih vidikov povezav v modelu z vzorčenjem in z 
uporabo opazovanja za ocenjevanje enega ali več zanimivih parametrov, pa pravijo Seila 
in drugi (2003, str. 16). Harrell s soavtorji (2004, str. 11) jih definira kot računalniško 
imitacijo dinamike sistema z namenom razvoja in izboljšanja, da je imitacija delovanja 
realnega procesa ali sistema v določenem časovnem obdobju, pa piše Damij (2009, str. 
103). 
 
Kovačič in Bosilj-Vukšić (2005, str. 217 in 218) štejeta med osnovne koncepte simulacij 
obstoječi sistem procesa, dogodek kot nastop nečesa, kar spremeni stanje sistema, 
entitete kot komponente, ki sodelujejo v sistemu, atribute, ki opisujejo entitete, vire in 
aktivnost kot del časa, katerega trajanje je opredeljeno z nastopom dogodka izvajanja 
opravila.  
 
Ko grafično prikažemo model poslovnega procesa, začnemo pripravljati scenarij simulacij. 
To je niz podatkov o simuliranem okolju, ki vsebuje opredelitev trajanja, definicija 
generatorja, opredelitev virov, določitev urnika, druge možnosti (Kovačič in Peček, 2006, 
str. 107). 
 
Transakcija je osnovni pojem, ki ga simulacije obdelujejo. Kovačič in Peček (2006, str. 
107) jo opišeta kot objekt, ki gre skozi proces in na katerem se obdelujejo aktivnosti. 
Avtorja navajata še, da med simulacijo generira sistem transakcije ob različnih intervalih 
in z različno količino. Slika 14 ponazarja shemo sistema simulacij. 
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Slika 14: Sistem simulacij 
 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 107) 
 
Pidd (1998, str. 108) kot Prednosti vizualnih interaktivnih grafičnih sistemov (ang. Visual 
interactive modelling systems – VIMS) za simulacijsko modeliranje je poglobljeno opredelil 
Pidd (1998, str. 108), ki pravi, da omogočajo odličen pregled logičnim obnašanjem 
simulacijskega programa; da z vizualnim nadzorom poteka simulacije lahko izločimo 
nekatere neperspektivne modele, zaradi česar prihranimo kar nekaj časa; da delujejo 
večinoma z logičnimi spremenljivkami, ki jih je bolj enostavno nadzorovati kot številčne, ki 
jih uporabljajo programske rešitve. 
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3 OPIS OBSTOJEČEGA SISTEMA – ASIS 
3.1 OPIS ORGANIZACIJE 
Poslanstvo podjetja sta pomoč in svetovanje pri prodaji oziroma nakupu nepremičnin, 
njihova tržna ocenitev ter vse spremljajoče dejavnosti, povezane z nepremičninami v 
širšem pomenu. Podjetje vodi direktor, ki je hkrati tudi nosilec dejavnosti, za 
administrativno pomoč sodeluje zunanja sodelavka, ki opravlja tajniške posle. Podjetje 
ima dnevno stike z vsaj nekaj deset strankami, preko telefona, v pisarnah ali na terenu. 
Pri tem direktorju pomagajo zunanji sodelavci, vsi pa imajo večletne izkušnje. Tudi oni so 
zunanji sodelavci, opravljajo pa naloge komercialistov. Stranke komercialisti največkrat 
obiščejo tudi na domu, saj si je za pravo, realno oceno in informacijo treba nepremičnino 
tudi ogledati. Pogoj za zanesljivo poslovanje je tudi preverjanje pravnega statusa 
nepremičnine, za kar je podjetje povezano z elektronskimi registri sodišča, geodetske 
uprave in področnih občin. Za ta del v osnovi skrbi pogodbena pravna služba, delno, za 
enostavne posle, pa tudi vsak posamezni komercialist. Pogodbena pravna služba oziroma 
zunanja svetovalna organizacija pripravlja tudi listine (pogodbe, pooblastila, dovolila, 
dopise itd.), še posebej bolj zapletene primere. Statusno neurejenih nepremičnin (»črne 
gradnje«) družbi po zakonu ni dovoljeno prodajati. Strankam podjetje nudi tudi odkup 
njihove lastne nepremičnine, obnovo, zato s podjetjem sodelujejo tudi svetovalci in 
izvajalci gradbene stroke. Za izdajanje računov in njihova plačila skrbi tajnica, za 
računovodsko točnost in bilance pa zunanji pogodbeni računovodski servis. 
 
Prodaja in posredovanje nepremičnin opisuje celoten proces, od prvega kontakta stranke 
z nepremičninskim strokovnjakom do svetovanja v samem procesu posredovanja, 
prodaje, odkupa, morebitne prenove nepremičnine ali le urejanja pravnega statusa 
nepremičnine. Bistvo je v prodaji, zato se diplomsko delo osredotoča bolj na prodajo, ki 
poteka v več korakih, praviloma pa le-te lahko strnemo v naslednje: svetovalni razgovor, 
preverjanje pravnega statusa, prevzem nepremičnine, priprava nepremičnine za prodajo, 
oglaševanje in iskanje kupca ter ogledovanje na terenu, prodaja (sklenitev pravnega 
posla) in predaja nepremičnine novemu kupcu. 
 
Kot bo razvidno v nadaljevanju, je dejstvo, da je podjetje specifično, saj poleg direktorja v 
delovnih procesih sodelujejo izključno zunanji sodelavci, kar je njegova konkurenčna 
prednost, zlasti v njegovi sposobnosti fleksibilnega poslovanja. Tržne razmere so namreč 
občutljive in hitro spreminjajoče, samo podjetje pa že v naravi svojega delovanja vedno 
znova išče nove in boljše rešitve za še uspešnejše poslovanje. 
 
Prav zgoraj navedena specifičnost podjetja je botrovala, da je organigram podjetja 
predstavljen skozi oddelke. Sodelujoči namreč v podjetju niso zaposleni, ampak sodelujejo 
v delovnem procesu vsak na svojem področju po potrebi. Obstajajo namreč primeri, ko 
direktor celoten proces lahko izpelje sam. Poleg tega pa mu takšen koncept delovanja 
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omogoča visoko fleksibilnost pri najemanju storitev. Pravzaprav vedno naroči storitev, 
zato ni potrebe po neposrednem najemu človeških virov. 
 
Organigram podjetja je prikazan na sliki 15. 
Slika 15: Organigram podjetja z vsemi zaposlenimi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Vir: Lasten 
 
Organigram je poseben, ker je zaposlena samo ena oseba,tj. direktor, ostali pa so zunanji 
izvajalci. V primerih, ko je treba vključiti fizične delavce za izvajanje zidarskih, elektro- in 
vodoinštalaterskih del in podobno, pa dela fizično vedno izvedejo podjetja, ki so 
registrirana za tovrstne dejavnosti. Pri njihovem izboru je prvo vodilo kakovost in šele 
nato cena. Gradbenik, ki je razviden tudi iz organigrama, ima svetovalno vlogo tako za 
stranko kot tudi za direktorja podjetja. 
3.1.1 SPREJEMNI ODDELEK 
Sprejemni oddelek oziroma administracija sodeluje na začetku in koncu delovnega 
procesa. V večini primerov je tudi prvi stik s stranko, v kolikor se le-ta ne obrača 
konkretno na direktorja. Formalna izobrazba za opravljanje tovrstnih nalog ni najbolj 
pomemben dejavnik. Bolj pomembne so karakterne lastnosti in vestnost, natančnost, 
redoljubnost ter poznavanje operativnih postopkov v komuniciranju z naročniki. 
Administrator mora poznati osnove tako zakonskih okvirov posredovanja v prometu z 
nepremičninami kot tudi osnove gradbeništva in razmer na nepremičninskem trgu. S 
strankami in sodelujočimi službami mora znati sodelovati, jim posredovati in od njih 
pridobivati razne informacije, dokumentacijo, vse v ustni, pisni in tudi elektronski obliki. 
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Skrbi za ažuriranje celotne ponudbe kot tudi kompletne dokumentacije, povezane z 
nepremičninami. 
3.1.2 PRAVNI ODDELEK 
Pravni oddelek je zelo pomemben del izvajanja procesov, saj so z vsebino listin in raznih 
drugih pisanj povezana tako dobro ime podjetja, vsebina pravnih poslov, konec koncev pa 
gre tudi za kazensko in odškodninsko odgovornost družbe za posle, ki jih ta v okviru 
registracije opravlja.  
 
Pravnik je povezovalni, operativni vodja celotnega delovnega procesa, saj je ena ključnih 
prvin prometa z nepremičninami ravno pravna urejenost. Pri njegovem delu je formalna 
izobrazba sicer pomembna in obvezna, vendar samo teoretična znanja ne zadostujejo. 
Nujno potrebne so dolgoletne delovne izkušnje in poznavanje razmer, raznih dejavnikov, 
praktičnih rešitev, ki lahko vplivajo na pravilnost in konkurenčnost poslovanja družbe. 
Pravnik opravlja razne pravne preglede statusov nepremičnin, osnutkov in predlogov 
predpisov in drugih splošnih aktov lokalnih skupnosti z vidika skladnosti z ustavo, zakoni 
in podzakonskimi akti in z vidika pravil pravne tehnike. Zagotavlja strokovno sodelovanje 
in podporo tako podjetju kot tudi vsem strankam v postopku. Daje tudi pravna mnenja v 
zadevah strankam, lahko pa na željo strank tudi vodi upravne postopke, zastopanja v 
raznih poravnavah, opravlja pravne preglede drugih pravnih poslov strank, vlaga pravna 
sredstva za zavarovanje nepremičnega premoženja in daje strokovna mnenja in 
komentarje. Od njegovih stališč in argumentov je odvisna marsikatera odločitev, v kateri 
smeri bo šla prodaja nepremičnine. O vseh teh procesih in ugotovitvah se posvetuje z 
direktorjem, skupaj s komercialisti pa na tedenskih sestankih odloča o nadaljnjih primerih 
poslovanja družbe. 
3.1.3 SERVISNI ODDELEK 
Zaposleni v tem oddelku družbe so po formalni izobrazbi najmanj zahteven kader, vendar 
pa so ključne izkušnje, ki jih ima vsak posamezni izvajalec na določenih segmentih 
gradbeništva. Celotna izvedba gradbenih del je tako skladna s splošno gradbeno prakso, 
zakonodajo in pravili stroke, istočasno pa vsem našim strankam zagotavljamo strokovnost 
in nudimo garancijo na opravljeno delo.  
 
V okviru delovanja podjetja je odvisno, ali gre za storitev obnove, ki jo naroči naša 
stranka bodisi pred prodajo same nepremičnine, potem ko je nakup že opravljen, ali pa je 
nepremičnina odkupljena za naš račun in jo potem prenovimo. V vsakem primeru na 
podlagi načrtov izdelamo projekt, sama prenova pa se kasneje izvaja skladno z načrti in v 
dogovorjenih rokih. Strankam svetujemo tudi pri izbiri materialov in načinih vgradnje. Ta 
del dejavnosti opravljajo v procesih sodelujoči gradbeniki in po potrebi inženir gradbene 
stroke.   
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V vseh segmentih poslovanja je cilj, ki ga zasledujemo, zadovoljna stranka, zato so tudi 
vsa gradbena in pomožna dela opravljena z vsemi potrebnimi soglasji in dovoljenji 
upravnih organov. 
3.1.4 PRODAJNI ODDELEK 
Najpomembnejši del podjetja je zagotovo prodajni oddelek, z njim pa povezano 
oglaševanje tako družbe same kot tudi vseh nepremičnin, ki so v postopku prodaje 
oziroma spremembe lastništva. Če smo dosledni, lahko rečemo, da je oglaševanje plačana 
oblika tržnega komuniciranja, del tržno komunikacijskega spleta, ki pa je del marketinga. 
Ker pa je vse to povezano s precejšnjimi stroški, temu delu v podjetju posvečamo veliko 
pozornost. Druge komponente tržnega komuniciranja (promocije) so tudi publiciteta, 
odnosi z javnostmi, osebna prodaja, pospeševanje prodaje, čemur posvečamo še posebno 
pozornost. Naše poslovanje v nepremičninskem sektorju je tako precej omejeno, z 
zakonom regulirano, tako da lahko rečemo, da je »nepremičninsko oglaševanje« visoko 
regulirana dejavnost, v kateri ni oziroma ne bi smelo biti prostora za zavajanje. In tudi 
temu delu poslovanja naše družbe pri konkretnih stikih s strankami posvečamo posebno 
pozornost in osebni pristop.  
 
Komercialist v našem podjetju je tako človek najvišjih moralnih kvalitet, saj mora v 
odnosu s stranko – naročnikom v celotnem postopku delovati pošteno, odkrito in 
strokovno, saj so s tem povezane nadaljnje odločitve stranke, ki pa se mora v že tako 
stresnem procesu počutiti varno. Ko se naši strokovnjaki dogovorijo o vseh podrobnostih 
prodaje s stranko, se lotimo najprej osebne prodaje strankam v bazi kupcev, potem pa 
nepremičnino tudi oglašujemo. 
 
V sami prodaji ima pomembno vlogo tudi direktor družbe. Direktor je najbolj izkušen med 
izkušenimi in je tako prvi med enakimi, seveda pa mora biti tudi vodja celotnega podjetja. 
Svetuje in daje smernice za delovanje same družbe, povezuje in usklajuje posamezne 
službe med seboj, v samo operativno delo pa poseže le po potrebi. V zelo kompleksnem 
nepremičninskem postopku je tako tudi zadnji kontrolor. Podpisuje vse uradne listine 
družbe, kot tudi končne račune. Po drugi strani pa je specifika podjetja z večinoma 
zunanjimi sodelavci tudi ta, da kadar gre za enostavnejše oblike izvedbe posla, le-tega 
izvede v celoti direktor. 
3.1.5 FINANČNI ODDELEK 
Finančni del družbe je prav tako vitalnejši del družbe, saj gre za plačila vsem sodelavcem 
kot tudi redno plačevanje in servisiranje vseh preostalih finančnih tokov v podjetju. 
Podjetje se sicer v celoti financira iz lastnih sredstev, kar je glede na trenutno situacijo na 
trgu nepremičnin eksistencialnega pomena. Zadosten lastniški kapital namreč omogoča 
lažji dostop do projektov za svoj račun, obenem pa kot rezervo, če bi bilo to res nujno, 
omogoča kreditno sposobnost podjetja.  
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Finančni ustroj in samo poslovanje podjetja je torej malce staromodno – lastno 
financiranje, saj nam financiranje z lastnim kapitalom daje pravico do celotnega 
lastniškega deleža, prav tako pa nam ni treba zastavljati samih nepremičnin.  
 
Kot sledi iz zgoraj navedenega, je naloga zunanjega računovodstva predvsem spremljanje 
prejetih plačil in skrb za pravočasno poravnavo naših obveznosti. Poleg izdelave bilance in 
vseh zakonsko obveznih računovodskih poročil. 
3.2 OPIS POSTOPKA IN ALTERNATIV 
Za primer prenove sem izbral postopek prodaje nepremičnine. 
 
Glavne aktivnosti, potrebne za prodajo nepremičnine: 
‒ Informiranje o nepremičnini 
‒ Preverjanje pravnega statusa nepremičnine 
‒ Prevzemanje nepremičnine  
‒ Sprejemanje nepremičnine v prodajo 
‒ Pripravljanje nepremičnine za prodajo 
‒ Prenavljanje nepremičnine 
‒ Oglaševanje nepremičnine 
‒ Ogledovanje nepremičnine 
‒ Pogajanje s kupci 
‒ Pripravljanje listin za prodajo nepremičnine 
‒ Podpisovanje prodajne pogodbe 
‒ Plačevanje davčnih in upravnih stroškov  
‒ Izdajanje računa 
‒ Preverjanje plačil 
‒ Predajanje listin 
‒ Primopredajanje nepremičnine  
‒ Vpisovanje nepremičnine v zemljiško knjigo  
 
Aktivnosti izključno sprejemnega oddelka: 
‒ Informiranje o nepremičnini 
 
Aktivnosti izključno pravnega oddelka: 
‒ Preverjanje pravnega statusa nepremičnine 
‒ Pripravljanje listin za prodajo nepremičnine 
‒ Podpisovanje prodajne pogodbe 
‒ Predajanje listin 
 
Aktivnosti izključno servisnega oddelka: 
‒ Prenavljanje nepremičnine 
 
Aktivnosti izključno prodajnega oddelka: 
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‒ Prevzemanje nepremičnine  
‒ Sprejemanje nepremičnine v prodajo 
‒ Pripravljanje nepremičnine za prodajo 
‒ Oglaševanje nepremičnine 
‒ Ogledovanje nepremičnine 
‒ Pogajanje s kupci 
‒ Primopredajanje nepremičnine  
 
Aktivnosti izključno finančnega oddelka: 
‒ Plačevanje davčnih in upravnih stroškov  
‒ Izdajanje računa 
‒ Preverjanje plačil 
‒ Vpisovanje v zemljiško knjigo 
 
3.3 NARIS POSTOPKA ASIS DIAGRAM 
Diagram poteka aktivnosti stanja AsIs (tako kot je) se nahaja v Prilogi 1. Dinamični 
parametri postopka pa so zbrani in prikazani v tabeli 2 in tabeli 3. Trajanje je ocenjeno na 
podlagi dolgoletnih izkušenj izvajalcev procesa. 
 
Tabela 2: Aktivnosti pri prodaji nepremičnine in čas njihovega trajanja 
AKTIVNOST TRAJANJE V URAH 
Informiranje o nepremičnini 1 
Preverjanje pravnega statusa nepremičnine 0,5 
Prevzemanje nepremičnine  1 
Sprejemanje nepremičnine v prodajo 0,5 
Pripravljanje nepremičnine za prodajo 2 
Prenavljanje nepremičnine 80 
Oglaševanje nepremičnine 1800 
Ogledovanje nepremičnine 0,75 
Pogajanje s kupci 0,5 
Pripravljanje listin za prodajo nepremičnine 2 
Podpisovanje prodajne pogodbe 1 
Plačevanje davčnih in upravnih stroškov  4 
Izdajanje računa 0,25 
Preverjanje plačil 0,1 
Predajanje listin 0,5 
Primopredajanje nepremičnine  1,5 
Vpisovanje v zemljiško knjigo 0,5 
Vir: Lasten 
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Tabela 3: Alternative pri prodaji nepremičnine in njihova verjetnost 
ALTERNATIVA DA NE 
Pravno stanje OK? 85 15 
Gradbeno stanje OK? 90 10 
Pogodba podpisana? 95 5 
Finančna obveznost poravnana? 99 1 
Vir: Lasten 
3.4 SCENARIJ ASIS 
Pri pripravi simulacije so bile upoštevane sledeče predpostavke: 
1. V simulaciji je upoštevan običajni koledar. Dan ima torej 24 ur in teden ima 7 dni. 
2. Število transakcij, ki se mesečno lahko pojavijo v procesu, je od ena do deset.  
3. Simulacija delovnega procesa traja, dokler niso obdelane vse transakcije. 
4. Maksimalno možno število transakcij je 500. 
5. Prihajanje transakcij v sistem je naključno.  
 
Število delavcev po oddelkih je naslednje: 
‒ sprejemni oddelek: en delavec,  
‒ pravni oddelek: dva delavca,  
‒ servisni oddelek: trije delavci,  
‒ prodajni oddelek: trije delavci,  
‒ finančni oddelek: en delavec,  
‒ pri simulaciji procesa sodelujejo vsi oddelki. 
3.5 REZULTATI SIMULACIJE OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Izvleček najpomembnejših rezultatov simulacije postopka nam pokaže v nadaljevanju 
diplomskega dela predstavljena dejstva o samem procesu. Ti podatki bodo v nadaljevanju 
raziskave naše vodilo za izboljšanje procesa.  
Iz povprečnih rezultatov izstopa čas oglaševanja nepremičnine, saj znaša 82,86 odstotka 
celotnega cikla izvedbe ene transakcije v procesu. Cikel izvedbe traja 45,58 dneva, 
povprečje porabljenih dni dela za obdelavo ene transakcije je 34,09, povprečno čakanje v 
ciklu izvedbe ene transakcije pa 11,50 dneva. 
Iz povprečnih rezultatov izstopa prodajni oddelek. Ta prodajni oddelek ima povprečni cikel 
izvedbe ene transakcije 39,16, povprečno čakalno dobo pa 1,21 dneva. 
Izstopata aktivnost oglaševanja in prenavljanja: prva ima povprečni cikel izvedbe ene 
transakcije 37,77, povprečno čakanje pa 0 dni. Aktivnost prenavljanje nepremičnine ima 
povprečni cikel izvedbe ene transakcije 11,52, povprečno čakanje pa 9,83 dneva. 
Rezultati simulacije obstoječega postopka se nahajajo v Prilogi 2. 
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4 PRENOVA OBSTOJEČEGA PROCESA 
4.1 DEJSTVA O OBSTOJEČEM PROCESU 
Dejavniki, ki vplivajo na obstoječi proces, so lahko zunanji, ki so v veliki večini objektivni, 
notranji dejavniki pa so subjektivni. 
4.1.1 OBJEKTIVNE OKOLIŠČINE 
Objektivne okoliščine na nepremičninskem trgu so večinoma zakonodajne narave. Torej 
jih določa in regulira država, zato majhna podjetja, kot je naše, nanje dejansko ne morejo 
vplivati. So pa zelo pomembne in lahko bistveno spremenijo postopke predmetnega 
poslovanja.  
 
Po drugi strani je z ekonomskega stališča izjemnega pomena kupna moč potencialnih 
strank. Vendar pa to slednje ne vpliva na sam poslovni proces, ki se ne glede na razmere 
na finančnih trgih postopkovno ne spreminja.  
 
Vsekakor pa tako zakonodajne kot tudi razmere na finančnih trgih na prenovo 
obravnavanega procesa v tokratni diplomski nalogi niso imele vpliva. 
4.1.2 SUBJEKTIVNE OKOLIŠČINE 
Subjektivna dejstva, ki vplivajo na obstoječi postopek: 
‒ stopnja informatizacije znotraj organizacije – leto vedno lahko še izboljšamo in 
dopolnimo; 
‒ boljša izkoriščenost zaposlenih – povezana je zlasti z zaupanjem direktorja oz. 
nosilca dejavnosti v sodelavce; 
‒ izobrazba zaposlenih – pravilno usmerjanje v permanentno izobraževanje 
zaposlenih za področja dela (tematski seminarji, podaljševanje licenc idr.); 
‒ motivacija zaposlenih za boljše delo – zaslužek ni vedno edini vidik. Vse 
pomembnejši so odnosi znotraj organizacije, občutek zaželenosti, občutek 
koristnosti in medsebojnega spoštovanja. 
4.1.3 SLABOSTI OBSTOJEČEGA PROCESA 
Posledice zgoraj navedenih slabosti so: 
‒ dolgo čakanje na sprejem dokumentacije v prodajni oddelek; 
‒ vsi oddelki niso v zadostni meri povezani v informacijsko celoto (ni enotnega 
omrežja med vsemi deležniki); 
‒ zaposleni niso dovolj izkoriščeni (posedujejo premalo znanj z drugega področja); 
‒ premalo posvečanja prepoznavnosti podjetja (premalo aktivnosti v samem 
oglaševanju). 
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4.2 PREDLOG PRENOVE PROCESA 
Tajniške posle oz. vnos strank, njihovo registracijo in osnovne napotke bodo morali 
prevzeti komercialisti.  
 
Oddelki lahko sodelujejo izključno elektronsko, sestanki niso potrebni, razen izjemoma.  
 
Z dodatnim izobraževanjem se bo izboljšalo in razširilo potrebno znanje, izboljšala se bo 
kakovost dela, posledično pa bodo komercialisti prevzeli nase tudi del nalog pravnega 
oddelka.  
 
S spremembo celostne podobe in uvedbo modernih tehnoloških znanj – tako opremljanje 
s prenosniki, pametnimi telefoni kot tudi aktivnejše pojavljanje in oglaševanje v medijih –
se bo povečala tudi odzivnost strank, s tem pa število realiziranih poslov. 
4.2.1 SPREMEMBE V SPREJEMNEM ODDELKU 
Sprejemnega oddelka po novem ni več. Aktivnost informiranja o nepremičnini za prodajo, 
ki se po novem izvaja v prodajnem oddelku, traja dve uri. 
4.2.2 SPREMEMBE V PRAVNEM ODDELKU 
Pravnega oddelka po novem ni več. Aktivnosti preverjanja pravnega statusa nepremičnine 
in pripravljanje listin za prodajo nepremičnine sta se združili v novo aktivnost pravnega 
urejanja nepremičnine ki se po novem izvaja v prodajnem oddelku, celotna izvedba pa 
traja dve uri. Obvezni, pa vendar ločeni aktivnosti podpisovanja prodajne pogodbe in 
predajanja listin sta se skrajšali za polovico in sta po novem v prodajnem oddelku. 
 
Podjetje pa po novem z zunanjo pravno pisarno sicer sodeluje takrat, ko gre za zapletene 
primere. In sicer tako, da zaprosi za pravno mnenje. 
4.2.3 SPREMEMBE V SERVISNEM ODDELKU 
Aktivnost prenavljanja nepremičnine se je zaradi nakupa novih, predvsem pa modernejših 
delovnih sredstev občutno skrajšala, in sicer na vsega 50 ur, medtem ko je število 
zaposlenih ostalo enako. 
4.2.4 SPREMEMBE V PRODAJNEM ODDELKU 
Aktivnosti informiranja o nepremičnini, prevzemanja, sprejemanja v prodajo in 
pripravljanja za prodajo so se združile v aktivnost celostnega aktiviranja nepremičnine, 
bistveno se je skrajšal tudi skupen čas aktivnosti, in sicer na vsega dve uri. Aktivnost 
oglaševanja nepremičnine se je zaradi novih in ciljno orientiranih oglaševalskih pristopov 
precej pocenila in tudi skrajšala, po novem traja v povprečju 1080 ur. Aktivnosti 
ogledovanja nepremičnine in pogajanja s kupci sta se združili v novo aktivnost – trženje 
nepremičnine, s čimer se je čas v povprečju skrajšal na eno uro. Aktivnost 
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primopredajanja nepremičnine se je zaradi praktičnosti združila z aktivnostjo vpisovanja v 
zemljiško knjigo v novo aktivnost prenašanja nepremičnine na kupca, ki jo je do sedaj 
opravljal finančni oddelek, skupno trajanje aktivnosti pa je po novem 1,25 ure. 
4.2.5 SPREMEMBE V FINANČNEM ODDELKU 
Aktivnost plačevanja davčnih in upravnih stroškov se je zaradi internetnega bančništva 
poenostavila in skrajšala na vsega 1,5 ure, aktivnosti izdajanja računa ter preverjanja 
plačil pa sta se združili v aktivnost plačilo storitve, katere plačilo stranka opravi na licu 
mesta v pol ure. Aktivnost vpisovanja nepremičnine v zemljiško knjigo se je iz praktičnih 
razlogov prenesla na prodajni oddelek. 
4.3 OPIS ČLOVEŠKIH VIROV, NJIHOVIH VEŠČIN IN AKTIVNOSTI PO 
PRENOVI 
Dejstvo je, da se je podjetje tehnološko precej posodobilo, kar pomeni,da zaposleni za 
samo poslovanje in komunikacijo porabijo bistveno manj časa. Poleg podaljševanja licenc, 
ki je po zakonu obvezno, so jim tečaji uporabe tehnoloških znanj, retorike in marketinga 
prav tako zelo pripomogli k dnevnim opravilom. Opravila so se delno spremenila, delno 
združila, predvsem pa precej posodobila. Sama tehnologija je pripomogla k temu, da je 
nepotrebno porabljenega časa manj, saj zaposleni med seboj komunicirajo elektronsko, 
tak je tudi prenos podatkov. Ker so se zaposleni na splošno bolj izobrazili, so prevzeli nase 
tudi opravila in naloge ukinjenega oddelka. Za spremembo celostne podobe in uvedbo 
modernih tehnoloških znanj je podjetje najelo zunanjega svetovalca, ki je delo opravil 
odlično, zato sta se z aktivnejšim pojavljanjem in oglaševanjem v medijih precej povečali 
odzivnost strank in medijska prepoznavnost, s tem pa tudi število realiziranih poslov. 
 
Spremenjene, ukinjene ali novonastale aktivnosti so razvidne v poglavju z oznako 4.5. 
4.4 OPIS POSTOPKA IN ALTERNATIV PRI PROCESU PO PRENOVI 
Glavne aktivnosti, potrebne za prodajo nepremičnine: 
‒ Celostno aktiviranje nepremičnine za prodajo 
‒ Pravno urejanje nepremičnine 
‒ Prenavljanje nepremičnine 
‒ Oglaševanje nepremičnine 
‒ Trženje nepremičnine 
‒ Podpisovanje prodajne pogodbe 
‒ Predajanje listin 
‒ Plačevanje davčnih in upravnih stroškov  
‒ Plačilo storitve 
‒ Prenašanje nepremičnine na kupca 
 
Aktivnosti izključno servisnega oddelka: 
‒ Prenavljanje nepremičnine 
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Aktivnosti izključno prodajnega oddelka: 
‒ Celostno aktiviranje nepremičnine za prodajo 
‒ Pravno urejanje nepremičnine 
‒ Oglaševanje nepremičnine 
‒ Trženje nepremičnine 
‒ Podpisovanje prodajne pogodbe 
‒ Predajanje listin 
‒ Prenašanje nepremičnine na kupca 
 
Aktivnosti izključno finančnega oddelka: 
‒ Plačevanje davčnih in upravnih stroškov  
‒ Plačilo storitve 
 
4.5 NARIS POSTOPKA – TOBE DIAGRAM PO PRENOVI 
Diagram poteka aktivnosti stanja ToBe (kot naj bo) se nahaja v Prilogi 3. 
 
Tabela 4: Aktivnosti pri prodaji nepremičnine in čas njihovega trajanja po prenovi 
procesa 
AKTIVNOST TRAJANJE V URAH 
Celostno aktiviranje nepremičnine za prodajo 2 
Pravno urejanje nepremičnine 2 
Prenavljanje nepremičnine 50 
Oglaševanje nepremičnine 1080 
Trženje nepremičnine 2 
Podpisovanje prodajne pogodbe 1 
Plačevanje davčnih in upravnih stroškov 1,5 
Predajanje listin  1 
Plačilo storitve 0,5 
Prenašanje nepremičnine na kupca 0,25 
Vir: Lasten 
Tabela 5: Alternative pri prodaji nepremičnine in njihova verjetnost po prenovi 
poslovanja 
ALTERNATIVA DA NE 
Pravno stanje OK? 90 10 
Gradbeno stanje OK? 95 5 
Pogodba podpisana? 98 2 
Finančna obveznost poravnana? 99 1 
Vir: Lasten 
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4.6 SCENARIJ TOBE PO PRENOVI 
Scenarij poteka simulacije ToBe (kot naj bo) izhaja iz scenarija AsIs. Razlike v odnosu s 
scenarijem poteka simulacije AsIs so zmanjšanje števila zaposlenih. Zaradi ukinitve 
sprejemnega in pravnega oddelka in posodobitve finančnega oddelka se je število 
zaposlenih z deset zmanjšalo na šest zaposlenih. Za primerjavo glej poglavje 3.4. 
4.7 REZULTATI PO PRENOVI POSLOVANJA 
Izvleček najpomembnejših rezultatov simulacije postopka prodaje nepremičnine v izvedbi 
samostojnega podjetnika pokaže spodaj navedena dejstva o prenovljenem procesu. 
Podatki bodo tekom raziskave naše merilo za ugotavljanje uspešnosti prenove poslovanja. 
Celoten cikel izvedbe traja 26,89 dneva, povprečje dni dela za obdelavo ene transakcije je 
21,74 dneva, povprečno čakanje v ciklu izvedbe ene transakcije pa 5,15 dneva. 
Iz povprečnih rezultatov izstopa prodajni oddelek, ki ima povprečni cikel izvedbe ene 
transakcije 22,32, povprečno čakanje pa 1,67 dneva. 
Izstopata aktivnosti oglaševanja nepremičnine in prenavljanja nepremičnine. Aktivnost 
oglaševanja nepremičnine ima povprečni cikel izvedbe ene transakcije 22,71, povprečno 
čakanje pa 0 dni. Aktivnost prenavljanja nepremičnine ima povprečni cikel izvedbe ene 
transakcije 4,45, povprečno čakanje pa 3,40 dneva. 
Rezultati simulacije prenovljenega postopka se nahajajo v Prilogi 4. 
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5 ANALIZA PRENOVE POSLOVANJA 
5.1 ANALIZA PO TRANSAKCIJI ZA VSE ODDELKE 
Iz tabele 6 je razvidno, da se je število potrebnega časa za izvedbo transakcije bistveno 
zmanjšalo. To velja tako za cikel izvedbe ene transakcije, število porabljenih dni dela in 
povprečno čakanje. Zanimivo je tudi, da se je delež povprečnega čakanja v ciklu izvedbe 
ene transakcije prav tako precej spremenil. 
 
Tabela 6: Analiza po transakciji v celoti 
Spremenljivka Obstoječi 
proces 
Prenovlje
ni proces 
Razlika 
Cikel izvedbe (v dnevih) 45,58 26,89 -18,69 
Št. porabljenih dni dela 34,09 21,74 -12,35 
Povprečno čakanje (v dnevih) 11,50 5,15 -6,35 
Delež povprečnega čakanja v ciklu izvedbe (v %) 25,23 19,15 -6,08 
Vir: Lasten 
 
5.2 ANALIZA KRITIČNIH ODDELKOV 
Tabela 7 prikazuje, da je prišlo do sprememb pri vseh spremenljivkah. Rezultati 
dokazujejo, da smo odpravili problem ozkih grl v prodajnem oddelku, čeprav se je 
povprečno čakanje v dnevih sicer povečalo za 0,46 dneva. Zanimivo pa je, da se je 
navkljub povečanemu deležu čakanja v ciklu izvedbe čas, porabljen za izvedbo celotnega 
cikla bistveno, zmanjšal – in to za več kot tretjino. Merjeno v absolutnih številkah to 
pomeni 16,84 dneva. Prav tako pa se je število porabljenih dni dela zelo zmanjšalo, in 
sicer za 17,30 dneva. 
 
Tabela 7: Analiza kritičnih oddelkov – prodajni oddelek 
Spremenljivka Obstoječi 
proces 
Prenovlje
ni proces 
Razlika 
Cikel izvedbe (v dnevih) 39,16 22,32 -16,84 
Št. porabljenih dni dela 37,95 20,65 -17,30 
Povprečno čakanje (v dnevih) 1,21 1,67 +0,46 
Delež povprečnega čakanja v ciklu izvedbe (v %) 3,09 7,48 +4,39 
Vir: Lasten 
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5.3 ANALIZA KRITIČNIH AKTIVNOSTI 
Čas, potreben za izvedbo aktivnosti oglaševanja nepremičnine, se je bistveno zmanjšal. 
Rezultat je navdušujoč, saj se je skoraj razpolovil, ker pa ta aktivnost poteka ves čas 
procesa, čakanja praktično ni. Razlika je prikazana v tabeli 8. 
 
Tabela 8: Analiza kritičnih aktivnosti – oglaševanje nepremičnine 
Spremenljivka Obstoječi 
proces 
Prenovljeni 
proces 
Razlika 
Cikel izvedbe (v dnevih) 37,77 22,71 -15,06 
Št. porabljenih dni dela 37,77 22,71 -15,06 
Povprečno čakanje (v dnevih) 0 0 0 
Delež povprečnega čakanja v ciklu izvedbe (v %) 0 0 0 
Vir: Lasten 
 
Tabela 9 prikazuje, da se je čas za prenovo nepremičnine skrajšal za več kot polovico 
celotnega časa. Če pomislimo, da se število zaposlenih ni spremenilo, je navdušujoče 
dejstvo, da smo ta napredek dosegli z modernizacijo delovnih sredstev in spremenjenim 
načinom dela. 
 
Tabela 9: Analiza kritičnih aktivnosti – prenavljanje nepremičnine 
Spremenljivka Obstoječi 
proces 
Prenovljeni 
proces 
Razlika 
Cikel izvedbe(v dnevih) 11,52 4,45 -7,07 
Št. porabljenih dni dela 1,68 1,06 -0,62 
Povprečno čakanje(v dnevih) 9,83 3,40 -6,43 
Delež povprečnega čakanja v ciklu izvedbe (v %) 85,33 76,40 90,95 
Vir: Lasten 
 
S tem je bila v začetku zastavljena hipoteza, da je z dodatnim usposabljanjem zaposlenih 
in izdatnejšo uporabo sodobnih programskih orodij in oblik komunikacije možno izdatno 
skrajšati postopek prodaje nepremičnine, v celoti potrjena in dokazana.     
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6 ZAKLJUČEK 
Na prenovo poslovanja vpliva več dejavnikov. Ker gre za podjetje, v katerem ima bistven 
pomen zaposleni oziroma njegov odnos do stranke, lahko rečemo, da je samo 
razmišljanje osrednjega kadra najpomembnejše. Delno na vse spremembe vpliva tudi 
spreminjajoča se zakonodaja, saj se zakoni, povezani z nepremičninskim posredovanjem, 
precej pogosto spreminjajo ali pa vsaj usklajujejo z obstoječimi. Poleg formalne izobrazbe 
osrednjega nepremičninskega delavca je nujno tudi sprotno izobraževanje, saj se licence 
za opravljanje nepremičninskih storitev obnavljajo na pet let, ob morebitni spremembi 
zakonodaje pa je prav tako potrebno dodatno usposabljanje za osvojitev spremenjenih 
znanj. Takoj zbode v oči tudi dejstvo, da se je treba zaradi vse naprednejše tehnologije v 
vsakdanjem življenju sproti prilagajati, jo kot tako sprejeti in se jo naučiti uporabljati. 
Mimo so časi stacionarnih telefonov in telefaksov, saj so te zamenjali pametni telefoni, ki 
praktično pomenijo prenosni računalnik vedno pri sebi, zato so uporabniki naših storitev z 
našimi posredovanimi informacijami in storitvami vedno v stiku. Ta dejstva in tudi 
modernejši pristop k sami promociji podjetja, tako nova celostna podoba kot uporaba 
svetovnega spleta in z njim povezano napredno, posredno oglaševanje, pomenijo bistveno 
skrajšan čas do realizacije prodaje nepremičnine, manj je nujno potrebnih zaposlenih, s 
tem pa so se precej znižali tudi režijski stroški.  
 
Če rečemo, da je od vseh dejavnikov, tako zakonodajnih, tehnoloških, procesnih in še 
katerih, vedno v ospredju človeški faktor, pomeni, da je pošten in profesionalni pristop 
posameznika še vedno nekaj, kar pri ljudeh, strankah pusti največji pečat, to pa v 
poslovanju pomeni več zadovoljnih strank in s tem širšo mrežo poslovnih stikov. Lahko 
torej trdimo, da so v našem primeru poleg najpomembnejšega človeškega faktorja vse 
spremembe, ki smo jih izvedli, pripeljale do precejšnjih pozitivnih sprememb in s tem do 
uspešne prenove poslovanja. 
 
Rezultati simulacije prenove poslovanja so zadovoljivi. Že na prvi pogled je izvedba 
prenovljenega procesa bistveno hitrejša od izvedbe obstoječega procesa. Na skupni ravni 
smo povprečni čakalni čas izboljšali za skoraj neverjetno polovico časa. Še bolj pomembno 
pa je, da smo se s kadrovsko reorganizacijo, predvsem z zmanjšanjem števila zaposlenih, 
znebili določenih oddelkov in posledično odvečnega kadra. Seveda vsa dela potrebna za 
izvajanje postopka so tudi v prenovljenem postopku ustrezno izvedena. Razlika pa je da 
smo izvajanje aktivnosti posodobili. Posledično to pomeni, da so se določene aktivnosti 
kot nekoristne ukinile ali združila z drugimi opravili v novo aktivnost. Ključno vlogo pa sta 
pri tem odigrala dodatno izobraževanje kadra in pa pospešena informatizacija poslovanja. 
Rezultati so osupljivi, saj se je, kot rečeno, z zmanjšanjem števila zaposlenih za štirideset 
odstotkov za približno toliko skrajšal tudi opravilni čas. 
 
Najbolj kritična in obsežna opravila, oglaševanje nepremičnine in morebitna prenova 
nepremičnine, sta se zaradi spremenjene in modernizirane tehnologije najbolj časovno 
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skrajšala, kar pomeni, da sta spremljanje tehnološkega napredka in usklajenost z njim v 
poslovanju podjetja nadvse pomembna.   
 
Ne gre pa zanemariti tudi našega bodočega poslovanja. Zlasti iz dosedanjih raziskav 
drugih avtorjev je razbrati pomembno spoznanje, in sicer, da krilatica: »to se pa pri nas 
tako dela« za kakovostne organizacije nikakor ne sme veljati. Po drugi strani je prav 
predmetna prenova dokazala ne samo, da se splača, še kako nujno potrebna je bila. 
Zaradi te ugotovitve je odločitev jasna. V družbi Nepremičnine Klemenčič se bo odslej 
konstantno izvajala prenova poslovnih procesov. Ta trenutek se zdi, da k izdatnejši 
prenovi lahko največ pripomore intenzivnejša informatizacija. Predvsem s povečano 
stopnjo proaktivnosti, ki bi v sam proces še bolj intenzivno vključila tako prodajalca kot 
kupca.  
 
Prenova poslovanja je kompleksen proces, ki ima za poslovanje vsakega poslovnega 
subjekta dolgoročne posledice. Zato je toliko bolj pomembno, da se je lotevajo za to 
usposobljeni strokovnjaki. Vendar to samo po sebi ni dovolj. Nujno je sodelovanje vseh 
zaposlenih znotraj organizacije. Pomemben vidik je nedvomno napredno vodstvo 
organizacije, vodstvo z vizijo. Iz praktičnih izkušenj lahko rečem, da imajo tako vodstvo 
najpogosteje manjše, podjetniško organizirane družbe. 
 
Če pogledamo cilje, ki smo jih izpostavili v uvodu diplomskega dela, lahko rečemo, da smo 
jih uresničili v zadostni meri in da lahko prenovo obstoječega procesa štejemo za 
uspešno. Dosegli smo cilj, to je poslovanje z manj zaposlenimi, hkrati pa smo zaradi 
drugačnega načina poslovanja povečali obseg dela. Lahko rečemo, da smo dane resurse 
bistveno bolje izrabili. Uspešno smo nadgradili in modernizirali tudi svoj informacijski 
sistem, velik napredek pa je viden zaradi novejših pristopov k samemu promoviranju 
družbe kot take in oglaševanju na splošno, dodatno izobraževanju kadra in s tem širjenju 
znanja, pa ima za posledico zaposlenega, ki ne opravlja več enoličnega, monotonega dela, 
ampak pristopa k stranki širše, celostno. 
 
Kljub specifičnosti preučevanega procesa z vidika majhnosti organizacije smo se držali 
navodil strokovnjakov in v večji meri upoštevali teoretične podlage. V določeni meri pa to 
žal ne gre, že zaradi dejstva, da je majhno podjetje že v svojem bistvu in po naravi ves 
čas svojega delovanja pod pritiskom stalne prenove in usmerjenosti v inovacije. 
 
Na koncu lahko tudi na podlagi opravljene raziskave ugotovimo, da pri obravnavanju 
poslovnih procesov kot na drugih področjih, določenih dejstev in rezultatov ne moremo 
gledati samo enoznačno. V nalogi prikazani primer je dokaz, da se je z razporeditvijo in 
preoblikovanjem dela naša učinkovitost zelo povečala, kar kažejo tudi številke. Ker ima 
vsak proces v samem načinu poslovanja in na splošno vedno še možnosti za dodatne 
izboljšave, je naloga lastnikov in zaposlenih, da se po določenem času in ko bodo 
okoliščine to dopuščale, odločijo za vnovično prenovo, na kar pa vplivajo tudi objektivni 
dejavniki. 
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PRILOGE 
Priloga 1: Diagram Asis 
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nepremičnini
STOP X
Preverjanje 
pravnega 
statusa 
nepremičnine
Pravno stanje ok? Pripravljanje 
listin za prodajo 
nepremičnine
Podpisovanje 
prodajne 
pogodbe
Pogodba 
podpisana?
Prenavljanje 
nepremičnine
Gradbeno stanje 
ok?
Prevzemanje 
nepremičnine
Sprejemanje 
nepremičnine v 
prodajo
Pripravljanje 
nepremičnine v 
prodajo
Oglaševanje 
nepremičnine
Ogledovanje 
nepremičnine
Pogajanje s 
kupci
Plačevanje 
davčnih in 
upravnih 
stroškov
Izdajanje 
računa
Preverjanje 
plačil
Finančna 
obveznost 
poravnana?
Vpisovanje v 
zemljiško 
knjigo
Primopredajan
je 
nepremičnine
Predajanje 
listin
Yes
Yes
No
No
Yes
Yes
No
No
STOP R!
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Priloga 2: Rezultati simulacije obstoječega procesa 
 
Vir: Lasten 
  
Elapsed Time (Years)
50,23
Transaction Statistics (Weeks)
Count
7190
Avg Cycle
6,51
Avg Work
4,87
Avg Wait
1,64
Avg Res Wait
0,17
Avg Block
0,00
Avg Inact
1,47
Avg Serv
5,04
Min Cycle
<0,01
Max Cycle
18,30
Transaction Statistics (Days)
Count
7190
Avg Cycle
45,58
Avg Work
34,09
Avg Wait
11,50
Avg Res Wait
1,18
Avg Block
0,00
Avg Inact
10,32
Avg Serv
35,27
Min Cycle
0,02
Max Cycle
128,08
Transaction Statistics (Hours)
Count
7190
Avg Cycle
1093,99
Avg Work
818,07
Avg Wait
275,92
Avg Res Wait
28,32
Avg Block
0,00
Avg Inact
247,60
Avg Serv
846,39
Min Cycle
0,56
Max Cycle
3073,92
Transaction Statistics (Days)
FINANČNI ODDELEK
PRAVNI ODDELEK
PRODAJNI ODDELEK
SERVISNI ODDELEK
SPREJEMNI ODDELEK
Count
5805
7190
6111
6111
7190
Avg Cycle
0,55
0,33
39,16
12,80
0,66
Avg Work
0,13
0,11
37,95
1,87
0,03
Avg Wait
0,42
0,22
1,21
10,93
0,62
Avg Res Wait
0,02
0,03
0,04
1,28
<0,01
Avg Block
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
Avg Inact
0,39
0,19
1,17
9,65
0,62
Avg Serv
0,15
0,14
37,99
3,15
0,04
Transaction Statistics (Days)
Process1
Count
7190
Avg Cycle
45,58
Avg Work
34,09
Avg Wait
11,50
Avg Res Wait
1,18
Avg Block
0,00
Avg Inact
10,32
Avg Serv
35,27
Activity Statistics (Days)
SPREJEMNI ODDELEK - Start
SPREJEMNI ODDELEK - Informiranje o nepremičnini
PRAVNI ODDELEK - Preverjanje pravnega statusa nepremičnine
PRAVNI ODDELEK - Pravno stanje ok?
SERVISNI ODDELEK - Prenavljanje nepremičnine
SERVISNI ODDELEK - Gradbeno stanje ok?
PRAVNI ODDELEK - Pripravljanje listin za prodajo nepremičnine
PRAVNI ODDELEK - Podpisovanje prodajne pogodbe
PRAVNI ODDELEK - Pogodba podpisana?
PRODAJNI ODDELEK - Prevzemanje nepremičnine
PRODAJNI ODDELEK - sprejemanje nepremičnine v prodajo
PRODAJNI ODDELEK - Pripravljanje nepremičnine v prodajo
PRODAJNI ODDELEK - Oglaševanje nepremičnine
PRODAJNI ODDELEK - Ogledovanje nepremičnine
PRODAJNI ODDELEK - Pogajanje s kupci
FINANČNI ODDELEK - Plačevanje davčnih in upravnih stroškov
FINANČNI ODDELEK - Izdajanje računa
FINANČNI ODDELEK - Preverjanje plačil
FINANČNI ODDELEK - Finančna obveznost poravnana?
SPREJEMNI ODDELEK - STOP R!
PRAVNI ODDELEK - Predajanje listin
PRODAJNI ODDELEK - Primopredaja nepremičnine
FINANČNI ODDELEK - Vpisovanje v zemljiško knjigo
SPREJEMNI ODDELEK - STOP X
Count
7190
7190
7190
7190
6790
6790
6111
6111
6111
6111
6111
6111
6111
6111
6111
5805
5805
5805
5805
5746
5746
5746
5746
1444
Avg Cycle
0,00
0,66
0,03
0,00
11,52
0,00
0,13
0,09
0,00
0,17
0,04
0,21
37,77
0,68
0,04
0,32
0,04
0,02
0,00
0,00
0,13
0,26
0,17
0,00
Avg Work
0,00
0,03
0,01
0,00
1,68
0,00
0,05
0,04
0,00
0,03
0,01
0,05
37,77
0,03
0,02
0,09
0,01
<0,01
0,00
0,00
0,02
0,04
0,02
0,00
Avg Wait
0,00
0,62
0,02
0,00
9,83
0,00
0,08
0,05
0,00
0,14
0,03
0,16
0,00
0,66
0,02
0,23
0,03
0,01
0,00
0,00
0,11
0,22
0,15
0,00
Avg Res Wait
0,00
<0,01
<0,01
0,00
1,15
0,00
0,01
0,00
0,00
0,01
0,00
0,00
0,00
0,02
0,00
<0,01
0,00
0,00
0,00
0,00
0,01
0,01
0,02
0,00
Avg Block
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
Avg Inact
0,00
0,62
0,02
0,00
8,68
0,00
0,06
0,05
0,00
0,13
0,03
0,16
0,00
0,64
0,02
0,22
0,03
0,01
0,00
0,00
0,10
0,21
0,13
0,00
Avg Serv
0,00
0,04
0,02
0,00
2,84
0,00
0,07
0,04
0,00
0,04
0,01
0,05
37,77
0,05
0,02
0,10
0,01
<0,01
0,00
0,00
0,03
0,05
0,04
0,00
Transaction Statistics (Weeks)
Count
7190
Avg Cycle
6,51
Avg Work
4,87
Avg Wait
1,64
Avg Res Wait
0,17
Avg Block
0,00
Avg Inact
1,47
Avg Serv
5,04
Min Cycle
<0,01
Max Cycle
18,30
44 
Priloga 3: Diagram ToBe 
 
Vir: Lasten 
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Start
Celostno 
aktiviranje 
nepremičnine
STOP X
Pravno stanje ok?
Pravno 
urejanje 
nepremičnine
Oglaševanje 
nepremičnine 
Prenavljanje 
nepremičnine
Trženje 
nepremičnine
Plačevanje 
davčnih in 
upravnih 
stroškov
Plačevanje 
storitve
Podpisovanje 
prodajne 
pogodbe
Finančna 
obveznost 
poravnana?
Prenašanje 
nepremičnine 
na kupca
Predajanje 
listin
STOP R!
Yes
No
Gradbeno 
stanje ok?
Yes
Pogodba 
podpisana?
No
Yes
Yes
No
No
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Priloga 2: Rezultati simulacije prenovljenega procesa 
 
Vir: Lasten 
Elapsed Time (Years)
50,09
Transaction Statistics (Weeks)
Count
7190
Avg Cycle
3,84
Avg Work
3,11
Avg Wait
0,74
Avg Res Wait
0,03
Avg Block
0,00
Avg Inact
0,71
Avg Serv
3,14
Min Cycle
<0,01
Max Cycle
8,88
Transaction Statistics (Days)
Count
7190
Avg Cycle
26,89
Avg Work
21,74
Avg Wait
5,15
Avg Res Wait
0,21
Avg Block
0,00
Avg Inact
4,94
Avg Serv
21,95
Min Cycle
0,05
Max Cycle
62,15
Transaction Statistics (Hours)
Count
7190
Avg Cycle
645,38
Avg Work
521,73
Avg Wait
123,66
Avg Res Wait
5,01
Avg Block
0,00
Avg Inact
118,64
Avg Serv
526,74
Min Cycle
1,25
Max Cycle
1491,72
Transaction Statistics (Days)
FINANČNI ODDELEK
PRODAJNI  ODDELEK
SERVISNI ODDELEK
Count
6341
7190
6471
Avg Cycle
0,40
22,32
4,69
Avg Work
0,10
20,65
1,11
Avg Wait
0,30
1,67
3,57
Avg Res Wait
0,02
0,14
0,06
Avg Block
0,00
0,00
0,00
Avg Inact
0,28
1,53
3,52
Avg Serv
0,12
20,79
1,17
Transaction Statistics (Days)
Process1
Count
7190
Avg Cycle
26,89
Avg Work
21,74
Avg Wait
5,15
Avg Res Wait
0,21
Avg Block
0,00
Avg Inact
4,94
Avg Serv
21,95
Activity Statistics (Days)
PRODAJNI  ODDELEK - Start
PRODAJNI  ODDELEK - Pravno stanje ok?
PRODAJNI  ODDELEK - Celostno aktiviranje nepremičnine
PRODAJNI  ODDELEK - Pravno urejanje nepremičnine
SERVISNI ODDELEK - Prenavljanje nepremičnine
SERVISNI ODDELEK - Gradbeno stanje ok?
PRODAJNI  ODDELEK - Trženje   nepremičnine
PRODAJNI  ODDELEK - Podpisovanje prodajne pogodbe
PRODAJNI  ODDELEK - Pogodba podpisana?
PRODAJNI  ODDELEK - Oglaševanje nepremičnine
FINANČNI ODDELEK - Plačevanje davčnih in upravnih stroškov
FINANČNI ODDELEK - Plačevanje storitve
FINANČNI ODDELEK - Finančna obveznost poravnana?
PRODAJNI  ODDELEK - Prenašanje nepremičnine na kupca
PRODAJNI  ODDELEK - STOP R!
FINANČNI ODDELEK - Predajanje listin
PRODAJNI  ODDELEK - STOP X
Count
7190
7190
7190
7190
6812
6812
6471
6471
6471
6471
6341
6341
6341
6277
6277
6277
913
Avg Cycle
0,00
0,00
0,76
0,11
4,45
0,00
0,80
0,10
0,00
22,71
0,11
0,07
0,00
0,23
0,00
0,22
0,00
Avg Work
0,00
0,00
0,05
0,05
1,06
0,00
0,05
0,04
0,00
22,71
0,04
0,02
0,00
0,02
0,00
0,04
0,00
Avg Wait
0,00
0,00
0,71
0,06
3,40
0,00
0,75
0,06
0,00
0,00
0,07
0,05
0,00
0,21
0,00
0,18
0,00
Avg Res Wait
0,00
0,00
0,05
0,00
0,06
0,00
0,06
0,00
0,00
0,00
<0,01
0,00
0,00
0,05
0,00
0,02
0,00
Avg Block
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
Avg Inact
0,00
0,00
0,67
0,06
3,34
0,00
0,69
0,06
0,00
0,00
0,07
0,05
0,00
0,15
0,00
0,17
0,00
Avg Serv
0,00
0,00
0,10
0,05
1,11
0,00
0,11
0,04
0,00
22,71
0,04
0,02
0,00
0,07
0,00
0,06
0,00
Transaction Statistics (Days)
Count
7190
Avg Cycle
26,89
Avg Work
21,74
Avg Wait
5,15
Avg Res Wait
0,21
Avg Block
0,00
Avg Inact
4,94
Avg Serv
21,95
Min Cycle
0,05
Max Cycle
62,15
